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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
ACEITES ESENCIALES NATURALES EN BASE A PLANTAS NATIVAS DE LA
REGION DEL CUSCO-PERU

El presente trabajo propone la creacion de un plan de negocios para una empresa
productora de aceites esenciales naturales refinados teniendo como materia prima
principalmente plantas nativas andinas que crecen en la ciudad del Cusco — Perd y
cuya cadena productiva estara integrada fundamentalmente desde el acopio de la
materia prima (plantas nativas) mediante una asociacion con las comunidades
campesinas de la zona hasta la comercializacion y distribucion a empresas nacionales e
internacionales que utilizan estos aceites como insumos para la elaboracion de otros
productos.

La oportunidad de negocio se basa en la creciente demanda de productos de insumos
naturales por parte de distintas industrias fundamentalmente la cosmética, aseo
personal, aromaterapia y de masajes quienes proyectan un crecimiento constante de
9% hasta el 2024 y que en la actualidad viene moviendo alrededor de 917 millones de
dolares al afio. Ante esto el Peru y especialmente la localidad del Cusco presenta una
situacion favorable para el desarrollo del proyecto dado que viene presentando un
crecimiento econémico de 5% en promedio, posee una gran variedad de climas y pisos
altitudinales que van de los 1.000 hasta los 5.000 msnm con una extension de mas de
387.424 km? destinados para el cultivo.

Sin embargo, este mercado es incipiente en el Perl, por las altas caracteristicas de
calidad exigidas al producto y el alto nivel de integracion que sebe tener con la cadena
de valor. Asi, este proyecto plantea trabajar de manera conjunta y directa con las
comunidades campesinas lo cual generara un control exhaustivo sobre la materia prima
y que sumado a un control de procesos durante la fabricacion brindaran un producto
natural y 100% inocuo para la salud.

Asi, los productos a producir se diferenciaran por su alto grado de calidad y se
enfocardn en un nicho de mercado que valore estas caracteristicas, para lo cual se
plantea iniciar con la produccion de 5 plantas aromaticas en una extension de 120 ha
mediante un contrato anual con la comunidad Pivil-Huancarire localizada en la localidad
de Limatambo, Anta, Cusco. La inversion inicial requerida es de 1.135.603 délares las
cuales cubriran las etapas de preparacion, construccioén y capacitacion en la parte de
cultivo, asi como la construccién, adecuacion y puesta en marcha para el
procesamiento de 8.798 litros de aceite esencial al afio. Esto se considera financiar con
capital de socios (54%) y un préstamo (46%). La evaluacion econémica-financiera, con
una tasa de descuento de 16,32% y un horizonte de 5 afios, arroja un VAN positivo de
USD 145.771 y una TIR de 19%, con una recuperacion de la inversion en 5 afos. El
analisis de sensibilidad indica que la rentabilidad se mantiene positiva con una
reduccion de 5% en el precio de la materia prima y 2% en la demanda de los productos.
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I. Introduccién

El presente proyecto nace a raiz de que en la Ultima década se ha podido observar una
tendencia creciente hacia el uso de productos naturales y organicos como resultado de
una constante preocupacion de los consumidores por evitar el consumo de productos
quimicos, no solo en la alimentacion sino también en los productos de aseo y cuidado
personal. Esto se ve reflejado notablemente en mercados mas maduros y modernos
como el de EE.UU. y Europa donde el consumo de productos naturales registra tasas
de crecimiento de 40% anual.

Siguiendo esta tendencia mundial, muchas industrias como la alimentaria y cosmética
han adicionado en sus formulaciones ingredientes e insumos de origen natural y
organico de manera que generan un valor agregado en cuanto al cuidado de la salud
personal de sus clientes, es en este sentido que cobra vital relevancia el uso de aceites
esenciales naturales, ya que es el principal insumo que brinda propiedades arométicas,
de sabor y medicinales, a los principales productos de estas industrias.

Solo la industria de la cosmética genera al afio 500.000 millones de dodlares, de los
cuales el 25% corresponde a cosmética natural, es decir 125.000 millones de dolares,
pero no solo estas industrias usan cantidades industriales de aceites esenciales,
también su uso para aromaterapia en centros de spa y relajacién es una tendencia muy
de moda, dado que mediante estas terapias se ha podido observar atenuaciones en
distintas enfermedades modernas como el estrés, ademas de mejorar y tonificar la piel.

Segun el estudio de mercado realizado por la consultora Grand View Research sobre el
mercado mundial de aceites esenciales indica que este mercado en el afio 2015 dejé un
ingreso de 6.000 millones de ddlares equivalente a un volumen de 178.849,2 toneladas
vendidas y se pronostica que para el 2024 crezca a tasas aproximadamente de 8%
anual, de estos ingresos corresponden, el 16,1% de la industria médica, 34,6 % de la
industria de alimentos y bebidas, 29,3% de la industria de spa y relajacién, 16,6% de la
industria de la limpieza y hogar y 3,4% de otros sectores.

Siguiendo estas tendencias hemos encontrado un nicho de mercado que viene
haciendo uso de aceites esenciales a base de plantas nativas, las cuales brindan
propiedades aplicables en la salud y belleza, en este sentido, el Peru que es el tercer
pais mas diverso del mundo, que tiene 84 de las 117 zonas de vida en el mundo y
4.400 especies de plantas nativas, viene experimentando un crecimiento en las
industrias de la cosmética natural y aromaterapia, por lo que el presente proyecto
plantea dar un valor agregado a la rigueza de la flora nativa, mediante la extraccion de
sus aceites esenciales y la implementacion de una empresa que sea capaz de su
produccion y comercializacion bajo estandares altos de calidad, existiendo un mercado
potencial para ello dado que actualmente solo se explota comercialmente 20 especies
que representa el 0,45% del total y de estas solo 5 especies son provenientes de la
region alto andina, es decir solo el 0.11%.



1.1. Justificacioén

Existe un mercado potencial nacional e internacional que valora y utiliza los aceites
esenciales en base a plantas nativas como insumo para dar valor a sus productos,
prueba de ello es la tendencia creciente que viene experimentando el biocomercio en el
Peru, que para el afio 2015 tuvo ingresos de casi 460 millones de dolares, gracias a sus
exportaciones de productos basados en biodiversidad.

Especificamente el mercado de cosmética natural del Perud, ocupa el quinto lugar de
exportaciones a nivel mundial, registra ingresos superiores a los 100 millones de
dolares al afio, convirtiéndose en un importante proveedor mundial en este rubro. Un
articulo publicado por el diario “Peru 21” de fecha 2012, indica un envio de 500 de
productos a base de insumos naturales puede dejar entre 20.000 y 30.000 ddlares.

Pero actualmente este auge tiene serios problemas, por un déficit en la produccion de
aceites esenciales de las plantas nativas, que nace basicamente por una deficiencia en
la administracion de la cadena de valor. Estos productos por ser de consumo humano
requieren un grado alto de salubridad inocuidad y estandarizacion, es decir requieren
ser fabricados bajo controles y certificaciones internacionales que acrediten dichos
procesos y no solo eso, sino que requieren también de buenas practicas de cultivo y
recoleccion por parte de los productores de las materias primas.

La falta de integracion en la cadena de valor, asi como el bajo nivel de calidad de los
productos hacen que las principales industrias usuarias de los aceites esenciales,
recurran a la importacién de estos, generando desinterés por parte de los agricultores
en el cultivo de estas especies, y lo mas grave, que ocasiona la pérdida del
conocimiento ancestral del uso de milenarias plantas para el cuidado de la salud y que
podrian ser aprovechadas y compartidas a nivel mundial.

Por ello, el proyecto plantea primero rescatar y revalorar los conocimientos ancestrales
del uso de plantas nativas de la regién andina del Perd, mediante un trabajo conjunto
con las comunidades campesinas y basados en los principios del biocomercio, segundo
generar valor en toda la cadena productiva de los aceites esenciales, desde el cultivo
hasta el envasado final de manera que se pueda brindar un producto de grado
farmacéutico y estandar en el tiempo, y como tercer punto comercializar nacionalmente
e internacionalmente los productos, brindando seguridad, calidad e innovacién.

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo general

Disefiar un plan de negocios para la produccién de aceites esenciales naturales a base
de plantas andinas de la region del Cusco — Peru y sus distritos, ofreciendo productos
innovadores basados en la diversificacion de los aromas y sus propiedades
medicinales, asegurando un alto nivel de calidad desde la recoleccién de las materias
primas hasta su comercializacion en los mercados nacionales regionales y mundiales.

1.2.2. Objetivos especificos.

e Analizar los factores ambientales claves que influyen directamente en la industria de
los aceites esenciales y permitan evaluar la situacion actual del mercado, asi como
determinar el grado de atractivo de la industria.
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¢ Realizar una investigacion de mercado que permita determinar el segmento objetivo,
cuantificar la demanda y conocer las nuevas tendencias de uso de los aceites
esenciales.

e Determinan los factores internos necesarios para crear valor en el producto y saber
como potenciarlos.

¢ |dentificar las ventajas competitivas con la cual se desarrollara la empresa.

e Desarrollar un plan estratégico que permita identificar en el modelo de negocio los
S0cios, recursos y activos claves, necesarios para el éxito.

e Disefiar un plan de marketing que indique los lineamientos fundamentales para lograr
el posicionamiento en nuestro segmento objetivo y la forma de su comercializacion.

e Elaborar un plan de operaciones que permita especificar la localizacion y tamafo de
planta, el proceso productivo, capacidad instalada, maquinarias y equipos, ademas
del aprovisionamiento de materia prima.

¢ Identificar los lineamientos legales para el funcionamiento de la empresa y disefiar el
modelo organizacional.

e Desarrollar un plan financiero que permita analizar la viabilidad y los posibles flujos
de caja para el desarrollo de la empresa, asi como los respectivos analisis de
rentabilidad, retorno esperado y sensibilidad.

1.3. Alcance.

El plan de negocios pretende establecer la futura creacion de una empresa productora 'y
comercializadora de aceites esenciales en la regién de Cusco-Perd, que rescata y
aprovecha la gran riqueza etnobotanica de la zona. El negocio explicara el proceso
desde el acopio fresco de la materia prima por medio de una alianza estratégica con
comunidades campesinas hasta la transformacion y comercializacion del producto final
gue son los aceites esenciales.

Para ello se hara un andlisis de las condiciones necesarias para el desarrollo del
proyecto y los respectivos estudios técnicos econdmicos y financieros. El presente
proyecto no contempla un estudio de impacto ambiental ni social.

1.4. Metodologia.

Etapa 1: Andlisis de la situacion actual de la industria. Contempla un analisis del
ambiente externo e interno de la industria, para ello se utilizara el analisis PESTEL vy el
modelo de las 5 fuerzas competitivas de Porter.

Etapa 2: Estudio de mercado. Se utilizara fuentes primarias cualitativas y cuantitativas,
mediante encuestas en profundidad y cuestionarios, fuentes secundarias mediante la
investigacion de datos de distintas fuentes como internet, libros, revistas, ppt, etc.

Etapa 3: Analisis interno. Empleando herramientas como el analisis VRIO y de la
cadena de valor de Porter.

Etapa 4: Planificacion estratégica. Disefio de la mision, vision y estrategia usando la
matriz FODA. Analisis del modelo de negocio mediante la metodologia Canvas para
determinar los factores claves de éxito.

Etapa 5: Plan de marketing. El marketing estratégico estara basado en la propuesta de
Rolf Weinreich en su articulo S.A.P (segmentar, apuntar, posicionar). Se utilizara el
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modelo de marketing de Kotler y Armstrong, el cual propone un analisis de marketing
tactico con las 4P (precio, producto, promocion y plaza).

Etapa 6: Estudio técnico operacional. Se evaluaran los principales factores para la
localizacion, tamafio de planta y abastecimiento de materias primas, con ello se podra
definir maquinaria y equipos necesarios. También se trabajaran los procesos
productivos y los diagramas correspondientes que contribuyen el estudio de la
fabricacion.

Etapa 7: Plan organizacional y legal. Se daran los lineamientos y presupuestos para la
formacion de la empresa y se determinara la estructura organizacional de la empresa
en concordancia al codigo laboral de Peru.

Etapa 8: Plan financiero. Contempla un andlisis financiero econémico, para definir la
inversion inicial requerida, fuentes de financiamiento, y estudios de rentabilidad
econOmica. Se usard el andlisis de tasa interna de retorno (TIR), valor actual neto
(VAN) y estudios de sensibilidad.

1.5. Resultados esperados.

e Obtener la propuesta de valor real del producto.

e Evaluar la factibilidad del proyecto para su presentacion a instituciones de apoyo
financiero e inversionistas que posibiliten la realizacion del proyecto.

e Definir la implementacion del proyecto.

¢ Introducir los aceites esenciales naturales en base a hierbas nativas de la localidad
del Cusco en el mercado a nivel nacional e internacional.

II. Anédlisis ambiental

En este capitulo se hara un analisis del macroentorno y microentorno, con la finalidad
de evaluar el ambiente general en el que se vienen desarrollando los negocios en el
Peru y las caracteristicas propias de la industria de los aceites esenciales. Luego con
ayuda del estudio de mercado identificar y cuantificar las necesidades reales de esta
industria para determinar las oportunidades y amenazas del negocio.

2.1. Anaélisis del macroentorno

Es el entorno genérico que afecta a la totalidad de sectores industrias dentro del Perd,
para esto se hara uso un analisis PESTEL.

2.1.1. Entorno politico - legal.

El Perd es considerado una Republica constitucional y democratica que se encuentra
regida bajo la Constitucion Politica de 1993, el gobierno peruano es elegido cada 5
afos por voto popular obligatorio. La ultima votacion se llevo a cabo el afio 2016, siendo
electo como presidente el Sr. Pedro Pablo Kuczynski Godard, con el cual se mantiene
un gobierno basado en la democracia y la apertura econémica del Peru hacia el
exterior. Actualmente, con los recientes hechos de corrupcion descubiertos por el caso
Lava Jato en Brasil y que implica a varios paises de América Latina entre ellos el Perd,
el pais vive un ambiente de inestabilidad politica, se puso al descubierto que distintas
empresas constructoras brasilefias como Odebrecht, realizaron un desembolso
aproximado a los 30 millones de dolares durante los afios 2005 y 2014 para pagos a
funcionarios del estado peruano como sobornos para adjudicarse obras de gran
4



envergadura. Segun un ultimo informe realizado por la Contraloria General de la
Republica, para el afio 2015 el costo de la corrupcion en el Pert ascendia a los 12.600
millones de soles representando méas del 8% del PIB, recalcando que la mayoria de
casos de corrupcién se da con mayor frecuencia en el ambito de los organismos
gubernamentales, lo que ha provocado el debilitamiento de sus instituciones, asi como
la inequidad de los servicios publicos. Segun la revista Infobae y su publicacién del
ranking de los paises mas corruptos para el afio 20162, el Perl se encuentra en el
puesto 101 de 176 a nivel mundial, aumentando un puesto con respecto al afio 2015 y
ocupa el puesto 10 de 20 a nivel sudamericano.

Para el presente periodo 2016-2021, el gobierno oficialista no cuenta con una mayoria
congresal por lo que la aprobacion de proyectos, nuevas leyes y presupuestos son
constantemente observadas y retrasadas por la bancada de la oposicién, esto repercute
en los presupuestos y poco compromiso de la bancada de la mayoria en planes
referidos a biocomercio, ciencia - tecnologia y agricultura. También los hechos recientes
de inundaciones y desastres naturales ocasionados por el fenédmeno natural llamado el
Nifio Costero ha dejado pérdidas por mas de 3.100 millones de délares?, por lo cual el
gobierno se siente presionado para suspender varios proyectos de inversion y priorizar
la reconstruccioén del pais.

A pesar de esto, instituciones como el Banco Mundial aseguran que el Peru posee un
entorno legal y politico propicio para la realizacién de nuevas inversiones y la inclusiéon
financiera de mas personas, ademas que instituciones como Standard & Poor’s#, segun
su ultimo listado de calificaciones por emisor para América Latina, mantiene sus
calificaciones financieras en moneda local (A-) y moneda extranjera (BBB+), con
perspectivas estables para los siguientes afos.

Para el 2017 ante el contexto econdmico volatil presente a nivel mundial, la politica
fiscal del Perd se mantendra moderadamente expansiva, proyectandose obtener un
déficit fiscal entre 2,5% a 2,8% del PIB para fin de afio y de 2,3% a 2,6% para finales
del 2018. Para el cumplimiento de estas metas, el gobierno ha planteado aumentar la
inversion privada en un 5% del PIB, poniendo en marcha grandes proyectos paralizados
en las industrias de la construccidén, mineria, energia, pesca y agricultura. También se
plantea incentivar el consumo interno y llevar a la formalidad a una mayor cantidad de
negocios, debido a que segun cifras del afio 2014 las cifras de evasion de impuestos
ascendian a 31.4% para el IGV y 50% para el impuesto a la renta.

Para el cumplimiento estos objetivos, desde finales del afio 2016, se dictaron 112
decretos legislativos, dentro de los cuales resaltan los siguientes:

1 http://gestion.pe/politica/cuanto-pierde-estado-peruano-al-ano-corrupcion-2166141

2 http://www.infobae.com/america/mundo/2017/01/25/el-ranking-de-los-paises-mas-y-menos-corruptos-
del-mundo/

3 http://www.americaeconomia.com/economia-mercados/finanzas/danos-causados-por-el-nino-costero-

superan-us3100-millones-en-peru
4 https://www.standardandpoors.com/es_LA/delegate/getPDF?articleld=1832005&type=COMMENTS&subType=REGULATORY
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e Decreto Legislativo N°1246° de Simplificacion Administrativa que permite a personas
naturales y juridicas realizar tramites ante la administracion publica de manera mas
rapida y eficiente.

e Decreto Legislativo N°1347°% Reduccion del 1% al impuesto general a las ventas
(IGV), pasando del 18% al 17% a partir del 01 de julio del presente afio.

e Decreto Legislativo N°12577 Condonaciéon de deudas tributarias menores a 3.950
soles por parte de la SUNAT (Superintendencia Nacional de Administracion
Tributaria).

La politica monetaria esta a cargo BCRP, entidad que funciona de manera autonoma e
independiente del gobierno central y cuya funcién principal es mantener la estabilidad
monetaria del pais a través de un control inflacionario que debe mantenerse dentro de
los rangos de 1% y 3% anual, sin embargo, desde setiembre del 2016 se ha ubicado
por encima de 3,25%.

También el BCRP controla la tasa de interés de referencia interbancaria (TIRI) la cual
se mantiene desde marzo del 2016 en 4,25%. La moneda nacional El Sol, ha mostrado
solidez cambiaria durante la Ultima década, sin embargo, durante los Gltimos 18 meses
a pesar que el BCRP interviene en el mercado cambiario para evitar fluctuaciones muy
variables en el precio del ddlar, la moneda peruana ha sufrido una valoracion de 3.3%
en promedio como consecuencia del cambio de gobierno en los Estados Unidos y las
expectativas de un cambio econdmico anunciado.

Politica de diversificacién productiva: Con la finalidad de crear nuevas fuentes de
crecimiento para el pais y lograr una menor dependencia de las exportaciones de
materias primas, el Peru en el afio 2014 a través del Ministerio de la Produccion
(PRODUCE) lanzo el “Plan Nacional de Diversificacion Productiva”, que sirve de eje
para el crecimiento de las capacidades productivas en diversas regiones e industrias del
pais, asi mismo; mediante el Ministerio de agricultura y Riego se viene impulsando la
ampliaciéon de 45.000 hectareas de areas de cultivo agricola en las zonas alto andinas.

Dada la naturaleza del negocio, es importante destacar la relaciébn que tiene con el
biocomercio, con respecto a esto se puede decir que en la ultima década el gobierno
viene impulsando distintos programas que ayudan al biocomercio y la bioproduccion,
para ello se cred la “Estrategia Nacional de Diversidad al 2021” — plan de accion 2014-
2018, que dan las directrices para el cuidado y explotacion de los recursos naturales
como fuente de progreso y mejora de la calidad de vida da las personas. Para fortalecer
este sector, el Perd forma parte de importantes instituciones y programas
internacionales quienes brindan apoyo en proteccion, normativa y capacitacion en
temas de bioindustria, entre las principales instituciones tenemos:

e BioTrade, United Nations conference on Trade and Development (UNCTAD).
e BioTrade Facilitation Programme (BTFP).
e Banco de desarrollo de América Latina (CAF).

5 http://busquedas.elperuano.com.pe/normaslegales/decreto-legislativo-que-aprueba-diversas-medidas-
de-simplifi-decreto-legislativo-n-1246-1451932-2/

6 http://busquedas.elperuano.com.pe/normaslegales/decreto-leqislativo-que-modifica-la-tasa-del-mpuesto-
genera-decreto-legislativo-n-1347-1471548-7/

7 http://busquedas.elperuano.com.pe/normaslegales/decreto-leqislativo-que-establece-el-fraccionamiento-
especia-decreto-leqislativo-n-1257-1461978-2/
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e Biocomercio Andino.

Con respecto al entorno legal, se puede decir que existe una adecuada normativa para
la formalizacion de empresas, dado que el negocio estd enfocado en proveer insumos
para productos de consumo humano, se enuncid las principales normas en el cual se
vienen desarrollando las industrias manufactureras pertenecientes al rubro alimenticio y
farmacéutico, asi como las relacionadas al biocomercio y la explotacion de plantas
nativas, (anexo 1).

2.1.2. Entorno Econémico.

En la actualidad el Peri es considerado como uno de los paises con mejores
perspectivas macroeconémicas de la region, su crecimiento del PIB ha registrado un
crecimiento promedio del 5% en los ultimos 5 afios, (ver anexo 2). En el 2016 obtuvo un
crecimiento del 3,9% observandose una mejora del 0.6% con respecto al afio 2015,
esto a raiz de un aumento de las exportaciones tradicionales (cobre, oro y plata). Segun
el Ministerio de Economia y Finanzas, para el presente afo, la proyeccion de
crecimiento se redujo de 4,8% a 3,8%, principalmente ocasionado por los desastres
naturales suscitados en los primeros meses del afo, teniendo mayor impacto en los
sectores del agro los cuales empezaran una reactivacion progresiva a partir de los
meses de mayo y junio del presente; sin embargo, para el 2018-2019 se proyecta un
crecimiento de 4,2% en promedio. Con respecto al resto del mundo, la economia del
Peru sigue siendo pequefia y depende principalmente de la exportacion de sus materias
primas entre ellas los metales, esto explica que en los ultimos 20 afios el 55% de
variabilidad del PIB es consecuencia de factores externos tales como el tipo de cambio
(25%), canal financiero (20%) y dinamismo mundial (10%).

Con respecto a la balanza comercial® para el 2016 se observé un superavit, (ver anexo
3), siendo las exportaciones 36.838 millones de dolares versus 35.107 millones de
dolares de las importaciones, lo que representa una diferencia positiva de 1.730
millones de ddlares®, para el 2017 se proyecta que las exportaciones mantendran un
alto dinamismo impulsado principalmente por una mayor produccion minera, asi se
prevé un crecimiento del 11,7% para exportaciones tradicionales (metales, harina de
pescado) versus un nulo crecimiento en las exportaciones no tradicionales (quimicos—
aceites esenciales, textiles y agropecuarios), explicado principalmente por la recesion y
bajo consumo de América Latina, EE.UU y China; sin embargo, se proyecta un reflote
de estas exportaciones a tasas del 6% para los aflos 2018-2019 producto de la
recuperacion econémica de mundial.

También es importante destacar que Peru para finales del afio 2016 fue el mayor
exportador a Chinal® (ver anexo 4), teniendo una tasa de crecimiento del 7,6% frente a
otros paises de América Latina que en su mayoria tuvieron tasas negativas con
excepcion de Paraguay, Argentina y Costa Rica que crecieron a tasas de 1,6%, 1,7% y
2,3% respectivamente.

Actualmente el Peru pertenece a la OMC (Organizacion Internacional del Comercio) y
cuenta con 21 tratados comerciales vigentes, en los que resaltan los tratados de libre

8 http://elcomercio.pe/economia/peru/balanza-comercial-cerro-2016-superavit-us1730-mlls-noticia-965346
9 https://www.mef.qgob.pe/contenidos/pol _econ/marco_macro/MMM 2017 2019 Revisado.pdf
10 http://www.apam-peru.com/web/bcr-peru-lidero-en-la-region-crecimiento-de-las-exportaciones-en-2016/
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comercio con paises como: EE.UU, Union Europea, China, Corea del Sur, México,
Chile, Canada, Singapur, EFTA (Islandia, Noruega, Suiza, Liechtenstein), Tailandia,
Panama, Costa Rica, Japén, Cuba, Venezuela y Honduras, asi mismo el Peru es
participe de grupos macroecondmicos de colaboracion multilateral como la Comunidad
Andina (Colombia, Ecuador y Bolivia), Mercosur (Argentina, Brasil, Paraguay, Uruguay),
Alianza del Pacifico (México, Colombia, Chile) y la APEC (Foro de Cooperacion Asia-
Pacifico) y por entrar en vigencia TLC con Guatemala, Brasil y el TPP (Acuerdo de
Asociacion Transpacifico)*L.

2.1.3. Entorno Social, cultural y demografico.

Segun el INEI (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica), para el 2015 el Peru
contaba con 31.151.643 habitantes, una superficie de 1.285.215 km2 de las cuales
387.424 km? son destinas para la agricultura, la poblacién se encuentra distribuida en
tres regiones naturales, 53% en la costa, 28% en la sierra 'y 19% en la selva, la tasa de
crecimiento anual poblacional es de 1,2% promedio, lo cual indica que para el afio 2025
la poblacién ascenderia a 34.412.393 de habitantes. Cabe resaltar que el Peru es un
pais con una gran variedad étnica, las cuales se caracterizan por tener su propia
cultura, tradiciones, mitos y lenguajes, a su vez son los guardianes de conocimientos
ancestrales del uso de plantas medicinales y aromaticas que resulta muy importante a
la hora de investigar nuevos usos y propiedades. Estos conjuntos de personas se
encuentran agrupadas en comunidades indigenas o campesinas que son reconocidas
por el estado y que dentro de su agrupacion poseen sus propias autoridades y una
estructura social propia, segun el ultimo censo realizado por el INEI en el 2007 en el
Peru existen mas de 4.000.000 de personas indigenas, de los cuales el 83,11% son
Quechuas, 10,92% Aimaras, 1,67% Ashanincas y 4,31% otros miembros amazonicos.
El gobierno viene impulsando la inclusion social de estas comunidades como eje
principal de la mejora de la productividad. En la localidad del Cusco se encuentran
principalmente las comunidades campesinas Quechuas, cuya actividad principal es la
agricultura.

Un factor importante a pesar del buen desempefio econémico del Peru, es la baja
proporcion de trabajadores formales, para el afio 2015 la PEA ocupada era de
15.919.000 personas de las cuales el 73,2% tenia un empleo informal, de igual forma
en el sector de la produccién se calcul6 que el 19% del PIB se mantenia en las mismas
condiciones. Esto constituye un limitante para el crecimiento econémico del pais, que
segln el documento del Marco Macroeconémico Multianual 2017-2019'? podria ser
explicado por 4 factores:

e La calidad de los servicios publicos y capacidad del gobierno para hacer cumplir las
leyes.

e Las restricciones impuestas por el marco normativo y legal.

e El capital humano que en promedio solo alcanza el nivel de escolaridad secundaria .

e Las barreras sociodemogréficas (porcentaje de jovenes y poblacién rural que hay en
la poblacion total), asi como el peso que tiene la agricultura en términos del PBI
(5%).

11http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com _content&view=category&layout=blog&id
=36&Itemid=27
12 https://www.mef.qgob.pe/contenidos/pol _econ/marco_macro/MMM 2017 2019 Revisado.pdf
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En cuanto a la agricultura, que es un punto importante para el desarrollo del negocio,
cabe indicar que segun el Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI) para el 2015,
méas de 3 millones de personas se dedicaban a la agricultura familiar que representan
un 83% de un total de 3.8 millones de trabajadores agricolas, dada la importancia de la
agricultura familiar el MINAGRI lanzo la “Estrategia Nacional de la agricultura Familiar
2015-2021”(ENAF)'® cuyo objetivo es elevar la producciéon y productividad de la
agricultura familiar, poniendo énfasis en la inclusion social y seguridad alimentaria de
los agricultores, asi como elevar la eficiencia del manejo sostenible de los recursos
naturales como agua, suelos, cobertura vegetal y de los sistemas agroalimentarios®*.

Con respecto al consumo, en los ultimos afios a nivel mundial se ha ido incrementando
la demanda de productos naturales y organicos, acompafiado de una toma de
conciencia sobre la preservacién del medio ambiente y mejora de salud. Solo en
EE.UU. se incrementé la demanda de medicamentos homeopaticos a 1.000% desde la
década de los 80'°. La sociedad Peruana no esta ajena a este cambio y en los Ultimos
afios se ha podido observar un cambio radical en los factores que influyen en el
consumo asi como el estilo de vida de la ciudadania en general, segun Arellano
Marketing®, el segmento de clase media ha pasado del 15% al 60%, dentro del cual
encontramos distintos estilos de vida entre ellos los modernos y tradicionales, que se
caracterizan por valorar mas los productos naturales para el cuidado de su salud, lo
cual se demuestra con un crecimiento del 10% en la compra de productos de cuidado
personal de la poblacién peruana segun una investigacion de mercados realizada por
Kantar Worldpanel'’. Asi mismo, segln cifras de la Camara de Comercio de Lima y
publicadas en el diario EI Comercio, el sector de cuidado personal en el Peru es uno de
los que méas ha crecido a nivel de América Latina, teniendo como expectativa para el
2017, un crecimiento de 3.500 millones de délares, otro mercado que genera buenas
expectativas es el de la cosmética que crecié entre el 8% y el 9% durante los ultimos
afios?®,

2.1.4. Entorno Tecnolégico.

El Informe Global de Tecnologia de la Informaciéon 2016° que evalla el impacto de las
tecnologias y comunicacion (TIC) en el proceso de desarrollo y competitividad, sefiald
que el Pera se encuentra en el puesto 90 de 139 paises (9 a nivel de Latinoamérica), en
este informe se destacan principalmente algunos puntos negativos que impiden un alto
desarrollo tecnolégico del pais, como son la baja calidad del sistema educativo en las
areas de ciencias-matematicas y la ineficiencia del sistema legal y de los drganos
legislativos.

Segun Piero Ghezzi, ex ministro de la produccion en el afio 2015, indica que la
inversion de I+D alcanzado por el Pera soélo representa el 0,12% del PIB; un valor muy
por debajo si se compara con Latinoamérica donde se destina un promedio del 1,75%

13 http://extwprlegs1.fao.org/docs/pdf/perl45634anx.pdf

14 http://gestion.pe/economia/minagri-mas-tres-millones-peruanos-se-dedican-agricultura-familiar-2135385
15 http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0034-75152005000100010

16 http://www.arellanomarketing.com/inicio/estudios-multiclientes-estilos-de-vida-2016/cio/estilos-de-vida/
I7http://lelcomercio.pe/economia/peru/peruanos-invierten-ahora-10-mas-productos-cuidado-personal-
noticia-1363368

18 http://www.procolombia.co/print/21924

19 http://www.cdi.org.pe/InformeGlobaldelnformacion/doc/WEF _GITR Full Report.pdf

9



http://elcomercio.pe/noticias/piero-ghezzi-491395?ref=nota_economia&ft=contenido
http://extwprlegs1.fao.org/docs/pdf/per145634anx.pdf
http://gestion.pe/economia/minagri-mas-tres-millones-peruanos-se-dedican-agricultura-familiar-2135385
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0034-75152005000100010
http://www.arellanomarketing.com/inicio/estudios-multiclientes-estilos-de-vida-2016/cio/estilos-de-vida/
http://elcomercio.pe/economia/peru/peruanos-invierten-ahora-10-mas-productos-cuidado-personal-noticia-1363368
http://elcomercio.pe/economia/peru/peruanos-invierten-ahora-10-mas-productos-cuidado-personal-noticia-1363368
http://www.procolombia.co/print/21924
http://www.cdi.org.pe/InformeGlobaldeInformacion/doc/WEF_GITR_Full_Report.pdf

de su PIB?°. Sin embargo, desde el gobierno anterior perteneciente al ex presidente
Ollanta Humala, se vienen dando mejoras mediante el lanzamiento de distintos
programas que incentivan la mejora de 1+D en el pais, asi, por ejemplo:

e Promulgacién de la ley N°3030921 que favorece la innovacion tecnolégica para que
las empresas puedan deducir hasta 175% de sus gastos en proyectos de
investigacion cientifica, desarrollo tecnologico e innovacion.

e Lanzamiento del Programa “Repatriacion de Investigadores Peruanos — Innovate
Peru” por el Ministerio de la Produccion22.

e El Ministerio de Agricultura y Riego destino 1.200 millones de soles para inversiones
en proyectos de riego, presas, represas, canales y reservorios. También se ha
dispuesto 800 millones de soles para lograr que 250.000 nuevas hectareas en la
sierra peruana tengan riego tecnificado automatizado.

e Fortalecimiento del INIA (Instituto Nacional de Innovacién Agraria) que viene
desarrollando herramientas y técnicas para mejoras en el control de plagas, sistemas
de riego, desarrollo de biotecnologia y agricultura de precision con GPS.

Es importante mencionar que en el Peru existe el Programa Nacional de Ciencia,
Tecnologia e Innovacion en Plantas Medicinales, Nutracéuticas y Afines cuyo objetivo
es promover la exportacion de plantas medicinales, garantizando los altos estandares
de calidad que exige el mercado internacional. Este programa se encuentra a cargo de
CONSYTEC (Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia).

Otro aspecto importante de resaltar es la penetracion de internet en el territorio
nacional, que segun cifras del INEI (Instituto Nacional de Estadistica e Informética) para
el 2015 fue de 40,9%, lo que resulta bajo comparado con paises como Chile, Ecuador,
Colombia que superan el 50% de penetracion de uso de la red. En cuanto a los habitos
y actitudes, un estudio de IPSOS el afio 2016 dice que el 39% de la poblacién urbana
peruana se conecta a internet por lo menos una vez al mes y de los cuales 67% hace
uso de las redes sociales como Facebook, twitter y otros.

2.1.5. Entorno Ecoldgico.

El Peru es el tercer pais mas diverso del mundo, presentando 27 de los 32 climas
conocidos en el mundo, se puede encontrar 50.000 especies vegetales que representa
el 20% del total de la tierra, de las cuales solo 2.000 han sido utilizadas para fines
industriales. Asi mismo el Peru es el tercer pais mas vulnerable a los cambios
climaticos lo cual aparte de afectar la economia, pone en riego la biodiversidad del
territorio, ya se observa una pérdida del 40% los glaciares y nevados que tiene un
efecto directo en la disminucion de agua en las zonas alto andinas?3.

Recién en la ultima década en el Peru se desato una profunda preocupacion el cambio
climatico y por las industrias que no cumplen con los planes y objetivos relacionados
con el medio ambiente, por ello en el 2008 se cred el Ministerio del Medio Ambiente que

20 http://elcomercio.pe/economia/peru/empresas-podran-deducir-hasta-175-sus-gastos-innovacion-noticia-
1793921

2lhttp://www.innovateperu.gob.pe/incentivo-tributario/

22 https://www.cientifica.edu.pe/noticias/presidente-kuczynski-recibe-palacio-investigadores-repatriados
23https://redaccion.lamula.pe/2014/10/31/7-efectos-del-cambio-climatico-en-el-

peru/albertoniguen/? ref anthology=1e92a3b129bb43e5b1d94cadl13ed3c22
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es el encargado gubernamental de disefar, establecer, ejecutar y supervisar la politica
nacional y del sector ambiental.

En el Documento “Politica Nacional de Salud Ambiental 2011-2020" del 201124, se
plantea un conjunto de lineamientos, objetivos y estrategias que se deben desarrollar en
los proximos afios para reducir los riesgos ambientales relacionados a la salud, en el
2016 se pudo observar algunos avances en cuestiones normativas como la creacion de
leyes y reglamentos para la proteccion del patrimonio natural peruano y de los derechos
de los pueblos indigenas, asi como la ratificacion del Acuerdo de Paris durante la COP
2225, sin embargo a la fecha dichas normas resultan todavia ineficientes, los derrames
de petroleo en la Amazonia, los incendios forestales y la depredacién inescrupulosa de
la selva por parte de la mineria ilegal, viene ocasionando dafios ambientales
irreparables dando como resultado la devastacion de méas de 50.000 hectéareas de
bosques naturales y el vertimiento de residuos toxicos (cianuro y mercurio) en los rios,
poniendo en serio riesgo la salud y futuro de las poblaciones aledafias a esta actividad.

Un ente gubernamental importante, que cumple la labor de fiscalizador ambiental es el
Organismo de Evaluacion y Fiscalizacion Ambiental (OEFA), que se encarga de
asegurar el equilibrio entre la inversion privada en actividades econdémicas y la
proteccion ambiental. A la fecha, se encuentran bajo la competencia del OEFA los
sectores de mineria (mediana y gran mineria), energia (hidrocarburos y electricidad),
pesqueria (procesamiento pesquero industrial y acuicultura de mayor escala) e industria
manufacturera (rubros de cerveza, papel, cemento, curtiembre, fundicion de metales,
biocombustible, elaboracion de bebidas, elaboracion de azlcar y otros). Las demas
actividades econdmicas se encuentran bajo la competencia de las Entidades de
Fiscalizacion Ambiental (EFA) de dmbito nacional, regional o local, que conforman el
SINEFA.

2.1.6. Conclusiones del analisis del macroentorno

El Per( estd presentando un buen entorno econémico en estos ultimos afios, que es
propicio para generar nuevas inversiones, esto sumado a un buen ambiente legal y
normativo que brinda seguridad y agiliza la creacion de nuevos negocios. Con respecto
a la gran biodiversidad del pais, es importante sefialar que el gobierno viene realizando
destacables esfuerzos para la promocién e industrializacién de nuevas especies nativas
gue en concordancia con las mega tendencias mundiales del incremento en la demanda
por productos 100% organicos y naturales, puede ser percibido en el crecimiento de las
industrias de belleza y cuidado personal quienes demandan productos como los aceites
esenciales de alta gama en salubridad e inocuidad. Otro factor importante es el impulso
gue se esta dando a la agricultura y su importancia en la familia, como vimos el 83% de
las personas dedicadas a este sector realizan una agricultura familiar lo cual incide en el
tema de responsabilidad social e inclusion social.

En contraparte a lo descrito, un tema importante y al que el estado peruano no le esta
dando importancia es el cambio climatico que podria generar falta de agua en las zonas
alto andinas, recurso fundamental para el desarrollo del negocio, otro punto importante
es el nivel de depredacion y el mal uso de terrenos agricolas que corren el riesgo de ser

24 http://www.digesa.sld.pe/publicaciones/descargas/POLITICA-DIGESA-MINSA.pdf
25 http://rpp.pe/blog/mongabay/peru-los-problemas-ambientales-que-deben-resolverse-en-el-2017-noticia-
1021228
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utilizados para viviendas. En relacion al biocomercio, la alta migracion de las zonas
rurales hacia las ciudades puede ser un factor de pérdida de conocimientos ancestrales
de medicinas naturales curativas y de mano de obra dedicada a la agricultura, esto
sumado al bajo nivel de inversion del gobierno por rescatar e investigar nuevas formas
de uso de estas.

2.2. Anaélisis del microentorno
2.2.1. Antecedentes de la industria

La industria de los aceites esenciales en el Peru, esta directamente relacionado al uso
de sus propiedades aromaticas, medicinales y de sabor, ya recién esta Ultima década
con el cambio de estilo de vida de los consumidores se esta revalorando mucho mas la
biodiversidad y el uso por lo natural y bioldgico, ante esta situacion las principales
industrias que demandan los aceites esenciales como la cosmética, han cambiado sus
exigencias y requieren de otros factores para la compra de estos.

La industria de los aceites esenciales esta intimamente ligada con la biodiversidad que
ofrece el pais, dado que esta es la fuente principal de la materia prima para su
extraccion. A pesar que el gobierno peruano, hace mas de 20 afios comenz6 esfuerzos
para el aprovechamiento sostenido de estos recursos, a la fecha todavia su explotacion
se realiza de manera tradicional y sin tecnificacion alguna, esto impide satisfacer una
demanda nacional e internacional cuyas exigencias a nivel de salubridad, calidad y
cantidad son méas exigentes cada dia.

2.2.2. |dentificacion de los productores y otros agentes?6.

Figura 1: Cadena de valor basada en el biocomercio

Fuente: Estado del Arte del Sector de Plantas Medicinales en Peru

1. Agricultores La explotacién silvestre con intereses comerciales es ejecutada de
tres maneras: no extraccion renovable, colecta sostenible y cultivo
comercial en el bosque. Los sistemas existentes de utilizacion de la
flora silvestre causan serios problemas y dificultades progresivas,
tales como la confusion y mezcla de especies, ignorancia en el
rendimiento y calidad, la insuficiente cantidad de material en algunas
zonas, ausencia de homogeneidad debido a diferentes origenes, la

26 Estado del Arte del Sector de Plantas Medicinales en Peru
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falta de mano de obra rural y el desperdicio del recurso a nivel local
y para la industria. El cultivo ha sido muy pequefio debido a serias
limitaciones agro tecnoldgicas, problemas sociales, la ausencia de
vinculos entre actores, principalmente las universidades y las
empresas, problemas culturales y de mercado en todo nivel.

2.

Recolectores

Pocos son legales y la mayoria mantiene contacto con las
comunidades de las zonas de produccion para el abastecimiento de
estas materias primas, son los responsables de que el productor no
pueda obtener mejores ingresos ya gque suelen pagar bajos precios.
Solo los que se dedican a la exportacion se encuentran registrados
como comerciante exportador de flora silvestre ante el INRENA
Ejemplo: Agroselva, Aurandina, Cabex, Ecoandino, Fitomundo,
Pebani Inversiones, etc).

3.

Transformadores

Incluye desde procesadores primarios de materia prima (molienda,
secado) hasta empresas agroindustriales y laboratorios
farmacéuticos de distinta envergadura, la mayoria ubicados en Lima,
destacandose los productores de deshidratado, polvos, harinas
(Inversiones 2A, Peruvian Nature, filtrantes Aurandina, extractos
atomizados Agroindustrias Chanchamayo EIRL, Laboratorios
Fitofarma, extractos liofilizados Liofilizadora del Pacifico y productos
finales alimenticios Santa Natura, Fitosana.

4,

Asociaciones

Actualmente, existen las siguientes asociaciones nacionales que
agrupan como miembros a empresas, instituciones, investigadores
relacionados a las plantas medicinales:

e |[nstituto Peruano de Productos Naturales — IPPN, fundado en
1999, inicialmente se denomind “Instituto de Plantas Medicinales”
(IPPM). El IPPN tiene a su cargo la Secretaria Técnica de
Normalizacion del CTN de Productos Naturales y, actualmente,
esta articulando la Asociacion Andino Amazoénica con empresas
pares de Colombia, Ecuador, Bolivia y Brasil.

e Asociacion Peruana de Fitofarmacia — APF, creada en 1997, con
un caracter técnico legal ante la naciente normatividad del sector.
Actualmente, se ha integrado como miembro del IPPN.

e Asociacion de Exportadores — ADEX agrupa a los exportadores
del sector en el Comité de Productos Naturales.

5.

Centros de
Investigacion

¢ Instituto Nacional de Investigacién y Extension Agraria — INIEA
Centro Nacional de Salud Intercultural — CENSI

Pontificia Universidad Catélica del Perd — PUCP, Departamento
de Quimica

Universidad Nacional Mayor de San Marcos — UNMSM
Universidad Nacional de Ingenieria — UNI

Instituto de Desarrollo Agroindustrial — INDDA

Universidad Nacional Agraria La Molina — UNALM

Universidad Peruana Cayetano Heredia — UPCH

Universidad Nacional de Amazonia Peruana — UNAP

Instituto de Investigaciones de la Amazonia Peruana — IIAP
Instituto de Ecologia y Plantas Medicinales — IEPLAM
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¢ Instituto Peruano de Fitoterapia Americano — INFA

6. Otros agentes Instituciones Nacionales:

e Ministerio de Agricultura — MINAG

e Servicio Nacional de Salud Agricola — SENASA

e Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas -
DIGEMID

Comision para la Promocién de Exportaciones — PROMPEX
Instituto Nacional de Investigacion Agricola — INIA

Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia — CONCYTEC
Instituto Nacional de Desarrollo — INADE

Instituto para la Conservacion y Desarrollo Sostenido -—
CUENCAS

Instituto Nacional de Recursos Naturales — INRENA

e Seguridad Social en Salud — ESSALUD

Programas Internacionales o bilaterales:

Comité Biocomercio Pert — PBC

UNCTAD-BIOTRADE: Programa de Facilitacién al Biocomercio

Centro de Promocion de Importaciones de los Paises Bajos

Agencia Suiza para el Desarrollo y la Cooperacion: Proyecto

Biodiversidad y PYMAGROS

Programa Suizo para la Promocion de Importaciones — SIPPO

e Programa de Desarrollo Rural Sostenible de la Cooperacion
Alemana al Desarrollo: GTZ — PDRS

e Red Peruana de Productos Naturales de Uso Medicinal — CYTED
(Subprograma X).

e Red Iberoamericana de Productos Fitofarmacéuticos -

RIPROFITO

2.2.3. Identificacién de los puntos criticos de la cadena productiva

Para entender mejor acerca de la produccién de los aceites esenciales es necesario
hacer un analisis su cadena productiva, para ello tomaremos como referencia el
informe “Estado del Arte del Sector de Plantas Medicinales en Peru”, realizado por
Elena Li Pereyra para la consultora Andean Products, como parte del proyecto “El
Futuro de las Plantas Medicinales del Altiplano y los Valles Centrales de los Andes”,
implementado por la Organizacién de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial
(ONUDI) con apoyo del Gobierno Espafiol?’ (ver anexo 5). De este informe se puede
resumir los siguientes puntos criticos:

27 Estado del Arte del Sector de Plantas Medicinales en Peru
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1. Calidad del producto. En los eslabones primarios de la cadena productiva
no se ha internalizado el concepto de calidad
sanitaria y no existen sistemas de control
implementado por las autoridades.

2. Marco legal existente. Instancia de accidn interinstitucional desactivada.

3. Asociatividad. Articulacion informal entre los eslabones de la
cadena e insipiente articulacion de los actores.

4. Capacitacion, investigacion y | No existe norma técnica de calidad que oriente a la

financiamiento. actividad, ni fuente de financiamiento para su
desarrollo.

5. Desarrollo empresarial con | Escasa iniciativa empresarial e informalidad en las

responsabilidad social. relaciones laborales en todos los eslabones de la
cadena.

6. Conservacion y manejo sostenible de la | Poco conocimiento e importancia de parte de los

biodiversidad

actores en aspectos de conservacion.

2.2.4. Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Se analizara el ambiente especifico a la industria de los aceites esenciales en el Perd,
para ello se utilizara el analisis de las 5+2 fuerzas de Porter y la matriz de atractivo
planteado por Hax y Majluf (2008), esto permitira definir el grado de atractivo de la
industria de los aceites esenciales, para ello se tomaran los siguientes valores: 1 = muy
poco atractivo, 2 = poco atractivo; 3 = neutro, 4 = atractivo y 5 = muy atractivo, (Ver

anexos del 7 al 11).

Figura 2: andlisis de las 5 fuerzas de Porter.

Amenaza de los entrantes

E
N
T
R
A
D
A

Poder de negociacion de los
compradores

1a 3 débiles
fuerzasdel
mercado

Elaboracidn: propia

3

4 a 6 medianas
fuerzasdel
mercado

Poder de negociacion de los
proveedores

Rivalidad de los
competidores

Amenaza de productos
sustitutos

7 a 10 fuertes
fuerzasdel
mercado
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2.2.4.1. Rivalidad de los competidores

Nos encontramos en la situacion de que tanto los compradores como los fabricantes de
los aceites esenciales se encuentran en una industria concentrada, por ello la rivalidad
de los competidores es media baja dado que cada competidor posee una variedad
distintita en sus productos, ademas que provienen de otras zonas geograficas del pais,
sin embargo, un crecimiento de expansion hacia otras regiones provocaria una rivalidad
alta con los competidores. Las altas barreras de entrada, como el costo de capital y la
tecnologia, probablemente mantendran una baja competencia entre los participantes de
la industria. La rivalidad de la industria es probable que se siga siendo baja debido a los
bajos costos fijos, la fidelidad a la marca, el lento crecimiento industrial y las barreras de
salida de baja. El mercado también se caracteriza por una capacidad de produccion
equilibrada pero desigual que conduce a una menor rivalidad interna y a mayores
margenes de beneficio para los actores existentes. El promedio de atractivo de esta
fuerza dio 4,11 (atractivo).

2.2.4.2. Amenazas de nuevos entrantes

Dadas las caracteristicas de los aceites esenciales y sus posibles repercusiones en la
salud por su mal uso, la industria esta cuidadosamente regulada tanto a nivel nacional
como internacional, las exigencias de cumplimiento en normas de seguridad y
aseguramiento de calidad, obliga que se desarrollen productos con una alta
diferenciacion. Con respecto a los costos de entrada, la inversion inicial requerida es
alta y solo ofrecen oportunidades a empresas que cuentan en sus organizaciones con
un staff de profesionales altos y de experiencia. El nivel de competencia es
relativamente bajo y los consumidores estan muy interesados en nuevos proveedores
gue ofrecen productos existentes con un mejor valor en términos de servicio, precios y
calidad. La competencia para los fabricantes de aceite esenciales de especialidad es
baja. ElI promedio de atractivo de esta fuerza dio 4,14 (atractivo).

2.2.4.3. Amenazas de productos sustitutos.

En el actual escenario mundial, la amenaza de los sustitutos es limitada y es probable
que siga siendo la misma durante los proximos afios. La competencia de productos
puede aumentar debido a la introduccidbn de nuevas tecnologias o ingredientes
innovadores y es probable que la biotecnologia y la sintesis quimica sustituyan a las
convencionales técnicas de destilacion. Sin embargo, por la naturaleza de los productos
que son de grado farmacéutico y 100% organicos y naturales en base a plantas nativas
gue existen solo en la zona de Cusco, no existe una real amenaza de sustitucion del
producto, dado que cada aceite esencial extraido de una planta posee propiedades
diferentes y Unicas. El promedio de atractivo de esta fuerza dio 4,6 (muy atractivo).

2.2.4.4. Poder de negociacion de los proveedores

Con el fin de lograr los altos estandares de calidad en los productos requeridos por los
clientes a los cuales se desea llegar, es sumamente necesario tener un alto control
sobre la materia prima en la produccion agraria, el procesamiento y el almacenamiento
final de los aceites esenciales. En este sentido se identifican como proveedores a los
agentes econdémicos que brindan las tierras de cultivo, plantas nativas, maquinarias,
tecnologia, servicios de mantenimiento, certificadoras industriales, etc. estos se
presentan de manera diversificada; es decir, existe gran variedad de proveedores en el
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mercado lo cual repercute en que existe un poder de negociacion bajo por parte de
estos. Al respecto de la materia prima (plantas nativas), estas se encuentran en su gran
mayoria de forma silvestre, para asegurar la reproduccion de estas se utilizaran los
meétodos de siembra mediante el uso de semillas o cultivo de gajos en viveros que luego
seran trasplantados a tierra firme hasta su maduracion. Los proveedores de tierras
tienen un alto poder de negociacion ya que deben asegurar la rentabilidad de sus
terrenos, ya sea que se utlice un convenio con comunidades campesinas,
arrendamiento o adquisicion de tierras, se necesita espacios ubicados entre los 2.500 y
3.500 msnm y que no estén muy alejados de la ciudad principal del Cusco, dado el
proceso de expansion de las ciudades, muchos terrenos agricolas estan siendo
vendidos para viviendas lo cual influye en el precio, sin embargo muchos de estos
terrenos son de uso exclusivo para la agricultura, estando normalizado dentro de los
planes urbanos de cada provincia del Cusco siendo beneficioso para el proyecto. Por
otra parte, existe la amenaza de una integracion hacia atras por parte de grandes
empresas internacionales como L’oréal, Procter and Gamble, Natura que podria
repercutir en los costos y precios de los proveedores de materias primas. El promedio
de atractivo de esta fuerza dio 3,14 (atractivo).

2.2.4.5. Poder de negociacion de los compradores.

En cuanto a los compradores se puede ver que existe una alta concentracién en esta
industria; es decir, los clientes potenciales de la industria de los aceites esenciales
naturales y organicos se desempefian en un oligopolio, existen actualmente en el Peru
pocas industrias dedicadas a la fabricacion de cosméticos, productos de limpieza y
cuidado personal a base de aceites 100% naturales y organicos. Sin embargo, los
compradores tienen un fuerte poder de negociacién y buscan proveedores que estan
constantemente sujetos a estrictas expectativas en términos de calidad consistente,
precios y entrega oportuna de productos. El promedio de atractivo de esta fuerza dio
3,28 (atractivo).

2.2.4.6. Barreras de entrada.

Las barreras de entrada para este tipo de negocio son altas, dados los niveles elevados
de inversion para ingresar al negocio, el grado de calidad y manejo de los productos
ademas del buen manejo de toda la cadena de valor y el nivel de profesionalismo en
cada una de estas.

2.2.4.7.Barreras de salida.

Las barreras de salida son bajas, en un caso eventual de salida del negocio basta con
liquidar los activos operacionales que son las maquinas e infraestructura, vender o
devolver los distintos terrenos destinados al cultivo de las plantas nativas. A pesar de
ello existe siempre un costo que es el legal y laboral.

2.2.5. Grado de atractivo de la industria

Promediando las puntuaciones del atractivo de las cinco fuerzas de Porter, se puede
observar que la industria arroja en promedio 3,85 puntos, en concordancia con los
valores ya descritos al inicio del analisis del microentorno (1 = muy poco atractivo, 2 =
poco atractivo; 3 = neutro, 4 = atractivo y 5 = muy atractivo), se puede concluir que la
industria resulta atractiva. De igual forma si se toma en consideracién las barreras de
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entrada y salida en relacion a los retornos de la industria, se observa que se obtiene el
mejor escenario posible, donde los rendimientos de la industria son altos y estables.

Tabla 1. Grado de atractivo de la industria

Elaboracion: propia

Tabla 2. Matriz de atractivo de la industria segln sus retornos

BARRERAS DE SALIDA
BAJAS ALTAS
BARRERAS DE Rendimientos | Rendimientos
ENTRADA BAJAS | bajos y bajos y
estables riesgosos

Rendimientos
altos y
riesgosos

ALTAS

Elaboracion: Diapositivas curso: Politica de negocios MBA-UChile

2.2.6. Anélisis del ciclo de vida de la industria

Segun lo investigado, se puede observar que actualmente la industria de los aceites
esenciales en el Perl se encuentra en la etapa en desarrollo, con el impulso del
comercio basado en la biodiversidad, la demanda de productos naturales se ha
incrementado en la dltima década, cada vez mas actores que fabrican sus productos
en base de insumos naturales y nativos estan apareciendo en el mercado; sin embargo,
existen muy pocas empresas en el rubro, capaces de satisfacer este crecimiento lo cual
representa una gran oportunidad de ingreso y posicionamiento en el mercado para
crear una lealtad de marca.
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Figura 3. Ciclo de vida de la industria

y
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Fuente: Administracion estratégica — Charles W. L. Hill v Gareth R. Jones
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2.2.7. Conclusiones del analisis del microentorno

Segun el analisis realizado al microentorno, se puede concluir que las fuerzas
competitivas de Porter tienen una intensidad media. Resaltan el bajo poder que tienen
en la industria la amenaza de nuevos entrantes y la amenaza de productos sustitos,
esto explicado principalmente por las altas barreras de entrada que significan un mayor
nivel de inversion para iniciar el negocio, el cumplimiento de regulaciones y
certificaciones, asi como el grado de especializacién requerido para la atencién de los
clientes, lo cual aumenta el poder de negociacién de los compradores.

Otro factor primordial es el poder de negociacién de los proveedores de tierras; como
identificamos, actualmente existe una gran tendencia a la venta o uso de tierras
agricolas para fines urbanos lo cual incide en los costos de estas, se debera tener en
cuenta las opciones de convenio con las distintas comunidades campesinas
propietarias de terrenos agricolas; asi como, la opcion de alquilar o entrega en
concesion de distintos terrenos por parte de propietarios privados (hacendados), cuyos
terrenos se encuentran en abandono y con opcion a lotizacion.

Con respecto al resultado del andlisis de las matrices de atractivo realizado a cada
fuerza de Porter y el andlisis de retornos esperados en base a las barreras de entrada y
de salida; se puede concluir que la industria es atractiva y se puede desarrollar en el
mejor escenario donde los rendimientos esperados son altos y estables a mediano y
largo plazo.
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lll. Analisis del mercado

El objetivo es determinar y cuantificar la existencia de una demanda de los aceites
esenciales en el mercado, asi como verificar la posibilidad real de la introduccion de
nuevas variedades a base de las plantas nativas de la localidad del Cusco, identificando
los principales factores y atributos requeridos por las empresas para la compra de estos
insumos.

3.1. Fuentes primarias:

e Método cualitativo, mediante entrevistas a profundidad, cuyo objetivo principal es
investigar cualidades sobre el uso de los aceites esenciales en las industrias
seleccionadas, (ver anexo 12). Para esto se entrevistd a 2 personas del ambito de la
cosmeética y cuidado personal. La primera Patricia Montoya Jordan, director de
calidad Cosméticos Yanbal Internacional Peru, la segunda, Lissi Erika Gudiel Salas,
Gerente General Esencias Andinas Cusco, (ver anexo 13).

e Método cuantitativo, mediante encuestas, principalmente para determinar el
tamafio de mercado y las cantidades requeridas por estas industrias, también
encontrar los atributos valorados por estas empresas y la disposiciébn al uso de
nuevos aceites esenciales, (ver anexo 14).

Poblacién objetivo: empresas del sector cosmetologia, sectores de spa, aromaterapia
y relajacion y medicina naturista que utilizan aceites esenciales naturales para el
desempeiio de sus operaciones productivas y que se encuentran operando en las
regiones de Lima ya que abarca el 90% de esta industria y Cusco dado que es el punto
elegido para el desarrollo del negocio.

Tamafio de muestra: Para la obtencion de la muestra se aplicé el método no
probabilistico de muestreo por cuotas, de la siguiente manera:

Tabla 3: Tamafio de muestra - encuestas
Spas y aromaterapia | 7
Cosmeética 3
Cuidado personal 6
Medicina naturista 4

Total 20

3.1.1. Principales conclusiones del analisis cualitativo

e Ser 100% natural y organico implica ser consecuente con ese término desde los
envases y etiquetado; sin embargo, se puede decir que los productos son naturales y
100% orgéanicos por que los insumos son de fuentes organicas, con la certificacion
de no uso de plaguicidas, insecticidas, etc.
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Los aceites esenciales en especial se usan como principios activos, es decir como
insumos que tienen una actividad terapéutica como por ejemplo el aloe vera, que es
un cicatrizante y regenera las células de la piel.

Es sumamente importante cuidar la inocuidad y salubridad de los aceites, vale decir
se necesita un aceite de grado terapéutico o farmacéutico. Para ello, se realizan
inspecciones donde se debe garantizar la metodologia de sus procesos, BPM, BPA.
Es imprescindible certificaciones internacionales.

Actualmente se vienen investigando insumos de la selva que son los mas
reconocidos y explotados como el Camu Camu, Sacha Inchi, Aguaymanto.

No usan productos nacionales porque no garantizan un estandar de producto, todo
importan del extranjero.

Existen trabas como el bajo nivel de tecnificacion del agro, bajo nivel de investigacion
cientifica proveedores y transformadores no certificados.

Las empresas grandes poseen centros de investigacion en otros paises como
EE.UU. y Francia.

La explotacion de la biodiversidad recién ve sus frutos hace 5 afios atras.

El 90% de empresas cosméticas estan en Lima, y los insumos vienen como materia
prima desde regiones, esto hace que en el camino sufran procesos de putrefaccion
porque la mayoria viene en transporte terrestre.

Hay una explosion de microempresas dedicadas el rubro de cuidado personal en el
Cusco, dedicados a hoteles y agencias de turismo que valoran aromas naturales de
plantas nativas de la zona.

La normativa del Ministerio de Cultura hace que los productos de aseo sean
organicos y de lo posible en envases biodegradables.

No existen proveedores certificados en Cusco, (produccion artesanal) los niveles de
sus productos no son fiables (no grado terapéutico) y hay un exceso de demanda
porque los productos escasean en especial el aceite de mufia, por tal motivo hay un
cambio de proveedor constante.

Esto perjudica en el costo y en la eficacia de uso de aceites dado que se tiene que
usar mas insumos para generar mas aroma.

Para empresas mas formales como cadenas hoteleras grandes, te exigen un registro
sanitario y certificaciones y la mayoria son atendidos por empresas de Lima.

3.1.2. Principales conclusiones del andlisis cualitativo

e Se seleccionaron empresas segun el tamafio de sus ventas en UIT (S/4.050) de la

siguiente forma:

Empresas Micro | Pequefia | Mediana | Grande
gﬁ)ﬁ;{[erapia 3 3
Cosmeética 2 1
Cuidado personal 6
Medicina naturista 3 2
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Microempresa (hasta 150 UIT=S/607.500), Pequefia (mayor de 150 hasta 1700
UIT=S/6.885.000), Mediana (mayor de 1700 hasta 2300 UIT=S/9.315.000), Grande
(mayor de 2300 UIT), las empresas correspondientes a microempresas pertenecen a la
ciudad del Cusco 50%, mientras que las otras se encuentran ubicadas en la ciudad de
Lima 50%.

e Respecto a la exportacion de sus productos, 8 empresas que representan el 40%
contestaron que si, entres estas estan el 100% de empresas cosméticas (pequefias y
grandes), 50% del sector spa y aromaterapia (medianas empresas, principalmente
las que tienen franquicia).

e En cuanto a la frecuencia de compra de aceites esenciales, 100% del sector de spas,
aromaterapia y cuidado personal respondié que la compra de aceites esenciales lo
realizan de forma mensual (pequefia 0 media empresa), en cuanto al sector de
cosmeética 100% respondieron que trimestralmente (pequefia y grandes empresas) y
en la industria de medicina naturista las grandes empresas compran trimestralmente
y las microempresas de forma semestral.

Empresas mensual trimestral bimestral | Semestral
Spas y aromaterapia 7
Cosmeética 3
Cuidado personal 6
Medicina naturista 1 3

¢ Respecto a la cantidad de compra se realizé un cruce de informacién por tamafo de
empresa, dando los resultados siguientes:

Empresa Micro pequefia mediana grande
Spas y aromaterapia | De Y.L a 1L De 2L a 5L
Cosmética DellLazL De 10L a 20L

Cuidado personal DeLallL

Medicina naturista Del LallL De 2L a 5L

e Para tener una idea del mercado se preguntd sobre el nivel de competencia teniendo
los siguientes resultados:

Empresa Micro pequeiia mediana grande
Spas y aromaterapia | +46 +46
Cosmética 16 a 25 las

Cuidado personal 16 a 25

Medicina naturista 16 a 25 labs

e Total 9.914 litros al afio, para el caso de la mufia se necesitan 6.622.552 Kg.
e Disposicion al uso de nuevos aromas, el 100% de entrevistados contestaron que si
estan dispuestas a usar nuevos aceites esenciales a base de plantas nativas
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andinas. al nombrarles algunas plantas de origen andino, solo 2 de las
microempresas de medicina naturista respondieron que, si tienen conocimiento o
escucharon hablar de hierbas nombradas, estas dos empresas estan situadas en
Cusco.

e Respecto a las cualidades que valoran mas las industrias se encontré lo siguiente: en
general para la industria cosmética el 100% de las empresas encuestadas valoran
primero que los aceites sean 100% organicos y naturales (certificados), segundo que
sean de grado terapéutico, tercero la existencia de nuevos aceites con propiedades
nuevas, de igual forma para las grandes empresas de medicina natural, hay una
ligera variacién para las microempresas y medianas empresas quienes el 100% si
valoran que los aceites sean 100% naturales y organicos pero como segundo punto
de importancia tienen el precio de estos y en tercer punto el grado de eficiencia en
sus formulaciones, esto se puede deducir porque tienen una rotacibn mas rapida
que los otros sectores.

e En cuanto al servicio post venta un 80% de los encuestados dijeron que no reciben
asesoramiento de ningun tipo por la compra de los aceites esenciales. Al
preguntarles sobre qué servicio les gustaria recibir el 90% respondié que asesorias
en cuanto a la formulacion de aceites esenciales y 10% capacitaciones en el uso y
nuevos productos.

e Sobre la procedencia de los aceites esenciales, solo la empresa grande de
cosmeética contesto que sus insumos provienen 100% de importacion, los otros
rubros contestaron que tienen proveedores tanto nacionales como internacionales.

e Sobre las cualidades de los proveedores, dentro del rubro de empresas cosméticas
con excepcion de la grande que importa todos sus productos, las 2 pequefas
empresas trabajan directamente con comunidades campesinas, esto hace que
tengan entregas de producto a tiempo y de manera confiable, sin embargo no tienen
disponibilidad de producto todo el afio, de igual forma la empresa grande de
medicina natural trabaja directamente con comunidades campesinas pero tienen una
baja disponibilidad de productos en el afio. En relacion a las microempresas de spa y
aromaterapia no trabajan directamente con comunidades campesinas, respondieron
gue sus proveedores no son confiables ni de marcas conocidas, no tienen entregas
de producto a tiempo ni estandar y no poseen disponibilidad de productos todo el
afo.

e Sobre los canales usuales de compra, las industrias cosmetoldgicas respondieron
100% directo de planta, mientras que los otros rubros de canales mayoristas.

3.2. Fuentes secundarias:

Investigacion de estadisticas gubernamentales, diarios, paginas web de entidades del
gobierno, entrevistas en YouTube, informes de ferias nacionales, internacionales y otros
relacionados a la industria de los aceites esenciales.

3.2.1. Definicién del producto

Aceites esenciales: Los antiguos alquimistas los llamaban “alma de las plantas”,
porque contienen numerosos compuestos quimicos naturales, procedentes de la planta
de la que se extraen y que se pueden utilizar como remedio casero en numerosas
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situaciones®®. Los aceites esenciales dan el aroma caracteristico a algunas flores y
semillas, son productos quimicos intensamente aromaticos, volatiles y poco densos.

Segun la FDA, los aceites esenciales pueden comercializarse como cosméticos 0 como
medicamentos?®, dependiendo del uso previsto que se le dé. Por ejemplo, una fragancia
gue se comercializa para aumentar el atractivo, es un cosmético. Pero una fragancia
que se comercializa con determinadas afirmaciones de aromaterapia, tales como
aseveraciones de que la esencia ayudara al consumidor a dormir o a dejar de fumar,
satisface la definicibn de medicamento debido a su uso previsto. Asimismo, un aceite
para masaje que solo tiene el propoésito de lubricar la piel y dar fragancia es un
cosmeético, pero si el producto tiene un uso previsto terapéutico, como aliviar el dolor
muscular, es un medicamento.

3.2.2. Partida arancelaria.
Los aceites esenciales estan clasificados en:

e Seccioén VI “productos de las industrias quimicas o de la industria conexa™°.

e Capitulo 33: aceites esenciales y resinoides; preparaciones de perfumeria, de
tocador o de cosmética.

e 33.01: aceites esenciales (desterpenados o0 no), incluidos los "concretos" o
"absolutos”; resinoides; oleorresinas de extraccion; disoluciones concentradas de
aceites esenciales en grasas, aceites fijos, ceras o materias analogas, obtenidas por
enfriamiento.

3.2.3. Propiedades y benéficos
La importancia de los aceites esenciales se proporciona en la siguiente lista3!:

e Son antibacterianos, antivirales, anti fungicos y antimicrobianos.

e Los aceites esenciales pasan por alto el sistema digestivo para que sean
beneficiosos para personas con mala digestion y asimilacion.

¢ No requieren refrigeracion y requieren muy poco espacio de almacenamiento.

e Tienen la vida util mas larga de cualquier planta conocida por el hombre.

e Los aceites esenciales son altamente oxigenantes. Se dice que el oxigeno y la
enfermedad no puede existir en el mismo ambiente.

e Son muy rentables porgue son uno de los pocos productos que "cuanto mas los
usas, menos los necesitas".

e Son adecuados para los bebés ya que no pueden tragar tabletas y capsulas, por lo
tanto, los aceites esenciales proporcionan una solucion, ya que solo vienen en forma
liquida.

e Todos los aceites esenciales son: antibibticos, regeneradores celulares, antisépticos,
inmunoestimuladores, antiviricos, antiinflamatorios, mejoran la circulacion sanguinea
y linfatica, equilibran las emociones?®?. Pueden administrarse por tres vias:

28 hitp://repositorio.sena.edu.co/sitios/introduccion_industria_aceites _esenciales_plantas _medicinales_aromaticas/#
29 https://www.fda.gov/downloads/Cosmetics/GuidanceRegulation/LawsRegulations/UCM488795.pdf

30 http://www.aduanet.gob.pe/servlet/AlScrollini?partida=3302109000

31 http://www.sadctrade.org/files/Essentials%200ils%20TIB.pdf

32 http://www.vidanaturalia.com/que-son-los-aceites-esenciales/
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e Via Oral: a través del aparato digestivo, un aceite esencial puede incorporarse a
nuestro torrente sanguineo cuando lo ingerimos; sin embargo, no es aconsejable
realizar esta practica por nuestra cuenta, solo debe hacerse bajo prescripcion
médica.

e Via respiratoria: los aceites esenciales son particulas volétiles, es decir, se
evaporan. Al ser inspiradas, penetran en el organismo a través de los alveolos
pulmonares llegando hasta nuestro torrente sanguineo. El intenso aroma de los
aceites esenciales tiene un efecto inmediato en las emociones; por eso, una de sus
principales aplicaciones consiste en equilibrar estados de animo desordenados o
extremos.

e Via tépica (a través de la piel): atravesando las distintas capas de la piel, los
aceites esenciales también acceden a nuestro torrente sanguineo y se difunden por
todo el cuerpo. Al margen del efecto general de los aceites esenciales en todo el
organismo, la epidermis es una de las mas beneficiadas con su uso continuado, pues
no solo hidratan y nutren la piel, sino que ademas la mayoria de los aceites
esenciales son efectivos regeneradores celulares, estimulando el crecimiento celular
en las capas mas profundas.

3.2.4. Clasificacion

3.1.1.1. Por su origen

e Naturales: se obtienen de manera directa de los vegetales, por distintos métodos,
para ello son usados los tallos, hojas y flores de las distintas plantas.

e Artificiales o sintéticos: desde finales del siglo IX, los quimicos extraen y aislan
(sintetizan) los componentes de los aceites e innovan, descubriendo nuevas
"moléculas" olfativas que imitan (generalmente acompafadas de otras) a los
naturales, que combinando los ingredientes en recetas o férmulas precisas logran
obtener productos mas constantes, estables, econémicos, accesibles y que no
requieren de dafiar a la planta o el animal.

3.2.5. Usos principales de los aceites esenciales

Los aceites esenciales son materias primas o insumos que son utilizados en mdltiples
industrias®3, por ejemplo:

Se encuentran en productos como aceites, vinagres, encurtidos y
embutidos. En la confiteria se utilizan para saborizar y aromatizar
productos como caramelos y chocolates, también se utilizan en la
preparacion de bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, en refrescos y
helados. Los aceites esenciales utilizados en la industria alimentaria

Sabor - industria C
son en su mayoria citricos, menta y clavo de olor.

alimentaria.

33 http://www.sadctrade.org/files/Essentials%200ils%20TIB.pdf
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Fragancia e

industria cosmética.

La principal demanda de aceites esenciales organicos son las
industrias de la fragancia y sector cosmético. Los aceites esenciales
no sélo se emplean para proporcionar aroma, sino que se aprovechan
sus propiedades aromaterapéuticas. Europa Occidental representa
mas del 31% del mercado mundial de cosmeéticos y articulos de
tocador seguido por América del Norte y Asia Pacifico. No s6lo Europa
Occidental es un importante consumidor de cosméticos, también es el
mayor productor de cosméticos.

Existen multinacionales como Unilever (Holanda / Reino Unido),
L'Oreal (Francia), Wella (Alemania), Sanofi (Francia) y Beiersdorf
(Alemania), que practicamente en todas sus lineas de productos
utilizan aceites esenciales.

Industria
farmacéutica.

El uso de plantas es la base fundamental para la elaboracion de
medicamentos quimicos, sin embargo, en esta industria se utiliza los
aceites esenciales como insumo para disimular algunos sabores
amargos propios de los medicamentos.

Hay que destacar que el uso de aceites y saborizantes en estas
industrias tiende hacer sintéticos como consecuencia de los costos
elevados que significa hacer uso de aceites naturales. Sin embargo,
en la fabricaciébn de productos para el cuidado personal con valor
medicinal, se utilizan aceites naturales con principios bioactivos.

Medicina
complementaria

Se utiliza en la fabricacién de pomadas y unglentos.

3.2.6. Diferencia entre aceite vegetal, aceite esencial, extracto e hidrolato.

Para entender mejor los productos que se desean comercializar, es importante marcar
las diferencias entre aceite vegetal y aceite esencial®*, de manera que se pueda
encontrar el valor diferenciador del producto.

Aceite vegetal Aceite esencial

Caracteristicas en
comun

Insolubles en agua.
Solubles en grasas y disolventes organicos (cloroformo,
benceno, acetona, aguarras, etc.).
e Son menos densos que el agua, flotan sobre ellos.
Textura untuosa.

Composicion

Acidos grasos. Sustancias volatiles.

Clasificaciéon Grasa saponificable. Grasas insaponificables.
quimica
Frutos secos, semillas, aguacate, | Plantas ricas en  aceites
Fuentes olivas, coco, nuez, almend'ras, eserjciales, eucalipto, lavanda,
rosa mosqueta. Alimentos ricos | salvia, romero, clavo de olor,
en grasas. canela, etc.

34 http://www.botanical-online.com/diferencia-aceite-esencial.htm
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Mediante procesos mecanicos | Destilacion.

Extraccion. (presion en frio), o disolventes
(refinado).
e Alimentacién, dermatologia, | ¢ Perfumeria, aromaterapia,
cosmeética. medicina naturista, aceite
e Se pueden ingerir, no son para masajes, cosmética.
Usos toxicos. e Necesitan dosificacion

adecuada para ingesta y
utilizaciébn en cosmética y
otros.

Aceite de coco, aceite de rosa | Aceite esencial de romero, aceite
mosqueta, aceite de germen de | esencial de lavanda, aceite
trigo, aceite de girasol, aceite de | esencial de manzanilla, etc.

almendras.

Ejemplos

Extracto: Los extractos son un tipo de ingredientes aromatizantes que se utilizan
principalmente en un importante nimero de recetas para darles el sabor y/o aroma del
ingrediente original. Se obtiene por extraccion de la planta o materia prima, a menudo,
usando un disolvente como el etanol o el agua, obtenida de una mezcla por presion,
destilacion, tratamiento con disolventes, o similares. No poseen cualidades curativas,
solo dan aromas y sabor en la culinaria y perfumeria3®.

Hidrolato: Es el agua floral resultante del proceso de destilacion por vapor del aceite
esencial de una planta. Para ello, se introduce dentro de un alambique la parte de la
planta de la que se obtiene el aceite esencial junto con agua para que, al calentarse, el
vapor del agua arrastre los aceites esenciales de la planta. Una vez arrastrados por el
vapor, cuando se enfria, la diferencia de peso molecular entre el agua y el aceite hace
gue el aceite esencial quede arriba y el agua debajo. Esa agua restante del proceso de
destilacion es lo que se conoce como hidrolato o agua floral, que posee las mismas
propiedades que el aceite esencial, pero mucho menos concentradas®.

3.3. Estudio de mercado externo de los aceites esenciales
3.3.1. Produccion mundial de aceites esenciales

Segun el estudio de mercado realizado por la consultora Grand View Research?®’ sobre
el “mercado mundial de aceites esenciales, su uso por industrias y prondstico para el
2024”, indica que este mercado en el afio 2015 dejoé un ingreso de 6.000 millones de
dolares equivalente a un volumen de 178.849,2 toneladas vendidas, esto representa un
incremento del 9,09% en dolares y 8,40% en toneladas con respecto al 2014, (ver
anexo 15). Estos ingresos provinieron 16,1% de la industria médica, 34,6 % de la
industria de alimentos y bebidas, 29,3% de la industria de spa y relajacion, 16,6% de la
industria de la limpieza y hogar y 3,4% de otros sectores, segun estos patrones se
observa que mas del 90% de ingresos son provenientes de las industrias de alimentos -
bebidas y farmacéutica incluida la cosmetdéloga.

S5http://www.naturaldublanc.com/revista/aceites-vegetales-ecologicos/74-diferencia-extracto-y-aceite-
esencial

36 http://www.vidanaturalia.com/que-son-los-hidrolatos-o0-aguas-florales/

37 Grand View Research
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Con respecto a las proyecciones para el 2024, el estudio de mercado estima un
crecimiento aproximado de 8,4% anual en volumen, que representa 370.638,6
toneladas y 9,7% en ingresos igual a 13.900 millones de dolares, esto impulsado
principalmente por un crecimiento de 3% en las categorias principales.

Figura 4: Pronostico al 2024 del mercado de los aceites esenciales.

Estimacion crecimiento mundial al 2024 Estimacion crecimiento ingresos al 2024
400.000,00 16.000,00
350.000,00 14.000,00
300.000,00 » 12.000,00
S 250.000,00 § 10.000,00
£ 200.000,00 £ 8000,00
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Fuente: elaboracion propia

Los principales productores de aceites esenciales son Brasil, China, Estados Unidos,
Egipto, India, México, Guatemala, Marruecos e Indonesia. Todos ellos con excepcién de
Estados Unidos son paises en desarrollo con bajo costo, se estima que alrededor del
65% de la produccion mundial emana de los paises en desarrollo. Los 10 principales
cultivos en términos de produccién representan alrededor del 80% del mercado mundial
total de aceites esenciales, (ver anexo 16).

3.3.2. Principales consumidores en el mercado internacional®®

Los principales consumidores de aceites esenciales son EE.UU. 40%, Europa
Occidental 30% (Espafia, Bélgica, Francia, Holanda, Reino Unido, Alemania), Japon 7%
y el resto del mundo 23%.

3.3.3. Factores que determina el consumo de aceites esenciales naturales

a) Estilo de vida saludable: la creciente conciencia y preferencia de los consumidores
hacia los ingredientes vegetales e naturales en el cuidado personal y los productos
alimenticios ha desplazado el enfoque del fabricante de los aditivos sintéticos a los
naturales. Se espera que el crecimiento en las categorias de spa, relajacion y las
industrias de alimentos y bebidas estimule la demanda de aceites esenciales.

b) Moda: Hay presion social, especialmente en el mundo desarrollado, para que los
consumidores mantengan una apariencia juvenil, por lo tanto, una mayor demanda
de aceites esenciales utilizados en la industria cosmética. Otras tendencias incluyen
el interés en productos naturales, de spa en casa y de desintoxicacion, ya que las
personas buscan maneras de sentirse bien consigo mismas y escapar del estrés de
la vida diaria.

c) Aromaterapia / Homeopatia: la aromaterapia es el uso de aceites esenciales,
obtenidos de las plantas, para promover el equilibrio y la armonia entre la mente y el
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cuerpo. Se puede utilizar en masaje, bafio, ducha, inhalacion, quemador, perfume,
locidn, etc.

3.3.4. Criterios claves de compra

3.1.1.2. Calidad y pureza

El grado de pureza es uno de los factores fundamentales que incide a la hora de la
eleccion entre un aceite esencial y otro, el mercado internacional requiere de un
producto de grado de pureza terapéutico. Existe una diferencia muy grande entre los
aceites esenciales de grado terapéutico y los que simplemente se producen para
aromatizacion. Los aceites o esencias para perfumeria pueden contener moléculas
sintéticas que imitan el aroma natural de una planta, pero los aceites esenciales de
grado terapéutico deben contener la mezcla Optima de elementos naturales para
alcanzar esta designacion, para ello cada aceite esencial debe obtener su calidad de
manera natural, sin manipulacion con productos quimicos ni refinamiento y cumplir con
estrictos controles de calidad en las siguientes areas®:

a) Control en los cultivos: las plantas utilizadas para producir aceites esenciales de
grado terapéutico deben tener control desde la semilla hasta la cosecha, para ello es
indispensable diferenciar la especie, variedad y calidad de cada semilla. El suelo
para la siembra tiene que ser de condicion excepcional, con el clima adecuado y libre
de pesticidas y contaminacion porque de lo contrario quedarian concentrados en el
aceite. Por ultimo, tienen que ser cosechadas en el momento justo, con las
condiciones que cada especie de planta requiere.

b) Control de preparacion: la preparacion de aceites con grado terapéutico utiliza
destilacién por presién o destilacion con vapor a temperaturas muy exactas, que
aseguran la mas alta concentraciébn de moléculas con propiedades terapéuticas en
cada lote de aceites. Otros métodos de destilacidn que agregan quimicos al vapor de
agua son capaces de producir aceites con excelente aroma y en volimenes
superiores, sin embargo, la adicion de quimicos perjudica el equilibrio natural del
aceite y disminuye marcadamente su calidad terapéutica. Es esa la razén por la cual
se recomienda que muchas esencias para aromatizacion no entren en contacto con
la piel y mucho menos que sean ingeridos. Los aceites de grado terapéutico
correctamente preparados tienen aplicaciones tdpicas, pueden ser ingeridos y no
necesitan diluirse.

c) Control de pureza: muchos aceites no terapéuticos tienen solo 10% de la planta que
ofrecen, diluido en aceites vehiculares u otros quimicos, sin embargo, pueden
declarar legalmente en su etiqueta que son puros. Un aceite de grado terapéutico
consigue un 100% de pureza gracias al uso de plantas de calidad y una preparacion
meticulosa, libre de agentes quimicos y moléculas sintéticas. Los aceites esenciales
de grado terapéutico son probados en cromatografia de gases para garantizar que
no estan adulterados ni mezclados y estan libres de quimicos, pesticidas y metales
dafiinos.

39 http://www.cosmetologas.com/noticias/val/1406-39/aceites-esenciales-de-grado-terap%C3%A9utico.html

29



http://www.cosmetologas.com/noticias/val/1406-39/aceites-esenciales-de-grado-terap%C3%A9utico.html

d) Control de potencia: para garantizar que los aceites esenciales de grado
terapéutico superan las normas mundiales existentes basicas para el consumo
humano y cumplan con los més altos estdndares de potencia, se realiza un analisis
del perfil fitoquimico del aceite para asegurar que se entrega cantidades 6ptimas de
cada componente clave de la planta.

Para garantizar la calidad y pureza de los aceites esenciales, algunas empresas
internacionales han creado diversos métodos estandarizados de prueba, los cuales
certifican la pureza de los aceites, una de estas empresas es doTerra que creo el
método “CPTG”, Certified Pure Therapeutic Grade, (ver anexo 17), este mediante 5
pruebas, acredita el nivel de pureza de sus productos.

Ademas de los requisitos generales de pureza, el almacenamiento del producto también
es muy importante ya que puede comprometer la calidad*. Los materiales usados para
el almacenamiento y envasado deben ser opacos, pudiéndose usar botellas de vidrio,
tambores de aluminio, tambores de acero lacado y forrado o minimamente tambores de
plastico en polietileno de alta densidad que son de un menor costo que los tambores de
acero revestidos. Antes del envasado los recipientes se deben secar por filtracién o
haciendo uso de sulfato anhidro de calcio, el espacio de cabeza debe estar lleno de gas
nitrogeno o dioxido de carbono que es mas barato y mas facil de obtener en paises en
desarrollo. Sin embargo, el peligro de usar diéxido de carbono es que podria reaccionar
con humedad residual y formar acido carbonico, que a su vez puede reaccionar con los
componentes del aceite esencial.

3.1.1.3. Desarrollo en I+D

Es de suma importancia un desarrollo de I+D, esto posibilita la investigacion de otros
quimicos derivados de las especies vegetales con propiedades curativas o de mejoras
en la salud, asi mismo permite la modernizacién y mejora en las técnicas de destilacion
de los aceites esenciales.

3.3.5. Oportunidades de crecimiento potencial

3.1.1.4. Oportunidad significativa en el cuidado personal y la industria de
alimentos y bebidas.

La industria de alimentos y bebidas fue el principal consumidor de aceite esencial el
2015, representando el 34,6% del volumen total del mercado y se espera que tenga una
tasa de crecimiento mayor del 9,0% hasta el afio 2024, en cuanto a la demanda de
aceites esenciales es sectores como spa y relajacion se espera una tasa de crecimiento
del 8,7% para el 2024, sus beneficios como calmante del sistema nervioso y
estimulante de la circulacién sanguinea, ha provocado el incremento de demanda de
aceites en estos sectores. También industrias como los cosméticos y el cuidado
personal, utilizan cada vez mas aceites esenciales para mejorar el atractivo sensorial y
el valor del producto. Muchos de estos productos fortalecen la piel, promueven la
elasticidad, tratan el acné, la dermatitis y las estrias. También contribuyen a mejorar el
cabello, las ufias y el cuidado del cuerpo, aumentando su atractivo entre las mujeres y
los consumidores adolescentes mujeres.
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Figura 5: Participacion de mercado de las principales industrias
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Fuente: Investigacion de mercado - Grand View Research
3.1.1.5. Preferencia de los consumidores por productos naturales y organicos.

Se espera que la creciente concientizacion de los consumidores sobre los beneficios del
cambio climatico, la salud y la nutricion a nivel mundial, asi como la adopcion de estilos
de vida con menos huella ambiental, estimulen la demanda de productos naturales.

Segln un andlisis realizado por Persistence Market Research*' ,para fines del afio 2016
el mercado global de productos de cuidado personal natural y organico alcanz6 un valor
de 11.000 millones de dolares, lo que representa un crecimiento anual del 9,7%. Se
prevé que el mercado global impulsado por esta tendencia se valorard en 21.000
millones de ddlares a finales de 2024, registrando una tasa del 8,8%, (ver anexo 18).

Los mercados maduros como los EE.UU. y el Reino Unido han sido testigos de una alta
demanda de productos de cuidado personal predominantemente producidos utilizando
ingredientes naturales con grandes marcas como Melvita, Annemarie, Borlind, JASON y
Avalon Organics.

Las empresas se han dado cuenta de la importancia de establecer fuertes conceptos
naturales en sus productos y los principales pasos se estan llevando a cabo para
obtener la aceptaciéon por la mayor parte de consumidores. Se ha identificado un
numero creciente de canales de distribucion, incluyendo el digital, que alimentara la
expansion, junto con el creciente gasto de los consumidores en marcas premium y
mayores inversiones en marketing y desarrollo de productos. Otro punto importante es
la creciente popularidad de los minoristas en linea para cosméticos y cuidado del
cabello, Walgreens, Amazon.com, Drugstore.com, Sephora.com Yy Vitacost han
mejorado la penetracion de productos de cuidado personal natural y orgéanico,
ampliando su base general de consumidores.

41 http://www.intracen.org/itc/blog/market-insider/Natural-and-organic-personal-care-on-track-to-USD22-
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3.3.6. Principales proveedores mundiales.

El mercado mundial est4 fragmentado entre varios participantes, lo que hace que las
barreras de entrada sean reducidas para los nuevos participantes en el mercado,
ademas, el mercado esta altamente integrado hacia la adquisicion de materias primas y
a los canales de distribucion. Los fabricantes locales en el mercado tienen que superar
numerosos desafios tales como altos costos de capital y obstaculos de certificacion
para poder proporcionar productos de alta calidad que se pueda ver reflejado en la
disposicion a pagar de los consumidores. Las principales compafiias de capitalizacion
que operan en el mercado global son, Biolandes, Sydney Essential Oil, HRF, The
Lebermuth, Young Living Essential Oils, DoTerra, Essential Oils Nueva Zelanda,
Laboratorio de Sydella, Farotti Essenze, Garcia Lliso, Phytowebarom, Flavex
Naturextrakte GmbH, West India Spices, Falcon y Ungerer Limited, entre otros
fabricantes*?.

Cabe resaltar que en Peru no existe ningun distribuidor de estas marcas.
3.3.7. Canales de distribucidn y precios.

La estructura de comercializacion de los aceites esenciales no es diferente de la
mayoria de los productos. La estructura tradicional comienza con el productor que
vende a las grandes fabricas de sabor, fragancia y cosmética, quienes pueden agregar
valor o no al producto para luego venderlo a los usuarios finales. A veces este sistema
ha sido complementado por comerciantes, agentes y corredores que utilizan sus
conocimientos para comercializar nichos y comprar directamente a los productores y
vender directamente a las fabricas o a los usuarios finales*), a medida que los
productores han crecido, los usuarios finales mas grandes tienden a tratar directamente
con ellos. Esto ha beneficiado a ambas partes; especialmente a los usuarios finales, ya
gue las cuestiones relativas a la calidad se han tratado con eficacia, ademas de eso, los
usuarios pagan precios mas bajos mientras que los productores obtienen precios mas
altos, también se ha asegurado a los usuarios finales un suministro constante, mientras
que los productores estan seguros de que todo lo que producen alli va a ser para un
comprador. Aunque es muy dificil entrar en la industria de aceites esenciales de
cualquier lado, es decir, como productores o usuarios finales, siempre hay una
oportunidad para los pequefios jugadores, estos pueden entrar en el mercado en
pequefias industrias como son la aromaterapia y el masaje. Los precios de los
productos de aceites esenciales pueden oscilar entre 1,50 USD/kg para el aceite de
naranja hasta 5.000 USD/kg o mas para el aceite de rosa.

3.4. Estudio de mercado interno de los aceites esenciales.

En el mercado peruano, la produccion de los aceites esenciales esta directamente
relacionada con el biocomercio, no se tiene una cifra exacta de la cantidad producida de
aceites esenciales a partir de las distintas plantas nativas; sin embargo, las cifras de
exportacion e importacion nos dan una idea de como se esta moviendo este mercado.

42 Investigacion de mercado - Grand View Research
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3.4.1. Exportaciones e importaciones

Segun cifras del International Trade Centre*4, las exportaciones de aceites esenciales
procedentes de Peru para el udltimo afio 2016 llegaron a 618 toneladas lo que
representa ingresos de 619.796 millones de dolares, si se compara con el afio 2015
existe un incremento de 10% con tendencia creciente, impulsado principalmente por la
exportacion de aceite esencial de limon que representa el 95% del total de
exportaciones y que tiene una tasa de crecimiento promedio de 24% e ingresos de
18.848 millones de ddlares, (ver anexo 19 y 20), posicionando al Pert como el quinto
pais en exportar este insumo a nivel mundial.

Los demas aceites esenciales representan el 5%. Los principales destinos de estas
exportaciones estan dirigidos a EE.UU. con 30%, Reino Unido con 29%, Paises Bajos
21%, México 13%, Chile 3% y Japon 2%, el resto de mundo 1%.

En cuanto a las importaciones, al finalizar el 2016 se tuvo un total de 299 toneladas
importadas que es en dolares la suma de 4.123 millones, esto representa un aumento
del 42% con respecto al afio 2015, el Pert importa con mayor variedad e intensidad
otros aceites esenciales, entre los que destacan, el aceite esencial de naranja que
representa el 60%, seguido por otras variedades y que se encuentran en la partida “los
demas” con 40%. Los principales paises de donde provienen las importaciones son
Brasil 35%, Argentina 11%, EE.UU. 10%, China 8%, Reino Unido 6%, India 6%, el resto
del mundo 24%, (ver anexo 21).

3.4.2. Importancia del biocomercio y las exportaciones

Es importante estudiar la relevancia del biocomercio y la evolucion de este en el
mercado peruano, dado que es un sector que se caracteriza por apreciar y valorar por
sobre todo los insumos de caracter natural, biolégico y nativo, ademas de considerarlo
como nuestro segmento objetivo o nicho de mercado al que se quiere satisfacer.

Como se ha indicado anteriormente, en la actualidad, existe una gran demanda de
productos naturales que sumado a la globalizacion han convertido al biocomercio en
una actividad de gran importancia en la agenda publica de los paises. El Peru,
considerado como el tercer pais mas diverso del planeta, posee 4400 especies de
plantas que se utilizan para un sin nimero de fines y las cuales no estan siendo
explotadas y aprovechadas por las distintas industrias nacionales, segun datos de
DIGEMID desde 1999 a octubre de 2007, se registr6 anualmente en promedio 150
productos naturales (ver anexo 22), de los cuales aproximadamente 54% son productos
naturales extranjeros y 46% nacionales, destacando las presentaciones en forma de
capsulas 60%, tabletas 14% y soluciones y extractos 8%, (ver anexo 23)*. De esto se
puede inferir que, a pesar de nuestra gran biodiversidad, existe un predominio de los
registros de productos extranjeros, situacion atribuible posiblemente a la falta de
informacion respecto a las caracteristicas terapéuticas de las especies nacionales para
obtener un registro sanitario, o a la falta de difusion de realizar esta actividad como
generadora de recursos para mejorar la calidad de vida de las familias con productos
saludables y eficaces.

44 http://www.trademap.org/Country SelProductCountry TS.aspx?nvpm=3|604||||3301[|]4|1]|1]|2|2|1]2[1]1
45 http://bvs.minsa.gob.pe/local/minsa/1365.pdf
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Segun datos del Ministerio de la Produccion de Peru para el 2008, el comercio de las
plantas medicinales en el mercado mundial en extractos y fitomedicinas tuvo ingresos
de 20.000 millones de délares, creciendo a un ritmo de 10% por afio. En este sentido el
Peru se ha convertido en uno de los primeros exportadores de biodiversidad en América
latina, para el 2015 sus exportaciones de productos basados en biodiversidad
ascendieron casi a 460 millones de délares?*, (ver anexo 24), y las cuales han venido
creciendo a tasas de 10% anual aproximadamente. Solo 34 productos forman parte de
este universo y 16 de ello superan el millon de dolares en exportaciones, entre los
principales productos se encuentran el Achiote, Cochinilla, Kiwicha, Lacuma, Maca,
Maiz, Nuez de Brasil, Quinua y Sacha Inchi (ver anexo 25). Los principales destinos de
exportacion de biocomercio lo ocupan EE.UU., Canad4, China, Alemania, Espafa,
Paises Bajos, Reino Unido, Italia, Brasil y Francia (ver anexo 26 y 27).

3.4.3. El biocomercio en laregion del Cusco

El Cusco esta considerado como uno de los nucleos prioritarios para el biocomercio en
el Per(, posee una rica biodiversidad originada por la variedad de climas y pisos
ecologicos que van desde los 1.000 hasta los 5.000 msnm.

Actualmente su potencial exportador se basa en productos tradicionales como café,
cobre, fibra de alpaca y productos no tradicionales como maiz, quinua, textiles y
agroindustria; sin embargo, ante la crecida demanda de productos naturales se han
empezado a exportar especies como el Aguaymanto, Hercampuri, Kiwicha, Maiz
gigante, Molle, Mufia, Quinua, Ratania, Sacha Inchi, Sangre de Grado, Sauco, Yacon,
gue actualmente estan teniendo éxito en el mercado internacional pero que estan
siendo exportados solo como materia prima o con una trasformacion primaria.

Para finales del afio 2015 del total de exportaciones que ascendieron a 1.152 millones
de dolares, solo el 0.11% (1.255.426 délares) pertenece al rubro quimico, siendo los
principales productos trasformados aceites de Cedroncillo, Arrayan y Maca
gelatinizada*’, (ver anexo 28).

Al respecto del uso de plantas medicinales en la ciudad del Cusco, en un estudio
presentado por la Facultad de Ciencias Bioldgicas de la Universidad Mayor de San
Marcos el afio 201148, “Riqueza, uso y origen de plantas medicinales expendidas en los
mercados de la ciudad del Cusco”, se registraron el uso de 152 especies, con 45
familias. Las especies nativas representaron el 83% del total y de estas 78% son
procedentes de la region andina principalmente de localidades aledafias al
departamento Cusco.

Otros datos importantes que se pueden destacar de este informe es la lista de plantas
medicinales de uso frecuente en los mercados tradicionales, los cuales son
comercializados en un 31% en su forma natural y 69% en forma de infusiones, de esto
se concluye que existe una fuente importante de agricultores que se dedican a la
recoleccion de estas especies (ver anexo 29), ademas de evidenciar el conocimiento
ancestral de hierbas medicinales y la poca o casi nula tecnificacién del agro en estas
especies, ya que el informe muestra la manera precaria e informal de su venta.

46 http://unctad.org/meetings/en/Presentation/ditc-ted-16082016-peru-Sesion2-MINAM. pdf
47 http://www.siicex.qob.pe/siicex/resources/ficharegion/general/INF_GEN_CUSCO.PDF
48 http://revistasinvestigacion.unmsm.edu.pe/index.php/rpb/article/view/439/378
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3.5. Analisis del mercado potencial de aceites esenciales

Haciendo un analisis mas profundo en torno a la biodiversidad del Perd y tomado en
cuenta el analisis internacional sobre las oportunidades potenciales de los sectores y
las nuevas tendencias a las preferencias por lo natural y organico, se logré identificar un
nicho de mercado dentro de la industria cosmética que viene creciendo anualmente a
pasos agigantados y que utiliza exclusivamente plantas nativas para la formulacion de
distintas cremas corporales, lociones faciales, shampoos, etc. y que en su mayoria son
para la exportacion. De igual forma, otro mercado identificado con potencial de uso de
aceites esenciales naturales, son las industrias de aromaterapia, centros de relajacion y
la medicina naturista.

3.5.1. Clientes potenciales.
3.5.1.1. Cosmética natural

Segun un informe publicado el 2015 por el diario “El Comercio” de Per(*, evidencia que
el mercado mundial de cosmetologia mueve alrededor de 500.000 millones de ddlares
al afo, de los cuales un 25% corresponde a la cosmética natural, es decir 125.000
millones de ddlares distribuidas en 3 categorias, cuidado de rostro 70%, cuidado del
cabello 20% y cuidado del cuerpo 10%.

En el Perq, la industria cosmética mueve alrededor de 1.940 millones de délares al afio,
registrando tasas de crecimiento promedio de 6% al afio, segun un estudio realizado
por Copecoh se estima que para el afio 2020 este mercado movera un valor de 2.600
millones de ddlares con crecimientos a tasas del 10% al 18%. Un dato importante y que
muestra el crecimiento de este sector es que anualmente ingresan 1.000 nuevos
productos nuevos, los cuales son responsables por el 33% de la facturacion del
sector®0.

En este sector, son 5 las empresas productoras mas grandes: Yobel (Belcorp), Unique-
Yanbal, SMA (AVON), Intradevco y CIDASA, las cuales proyectan a futuro ampliar su
linea de productos a una natural.

Entrando especificamente en el mercado de cosmética natural en el Perd, este ha
venido creciendo a tasas de 8% anual, registrando ingresos superiores a los 100
millones de ddlares. Ocupa el quinto lugar de exportaciones a nivel mundial,
convirtiéndose en un importante proveedor en este rubro.

Un articulo publicado por el diario “Pert 21” de fecha 201251, indica que un envio de
500 unidades de productos a base de insumos naturales, puede dejar entre 20.000 y
30.000 ddlares. En cuanto a la demanda interna, segun una encuesta realizada por
Copecoh el afio 2015, destaca que un 96% de peruanos afirmaron que reemplazarian
sus productos cosméticos y de higiene personal tradicionales por los organicos y
naturales, la encuesta también revela que un 67% alguna vez consumié productos
cosmeéticos o de higiene personal organico o natural.

49 http://elcomercio.pe/economia/negocios/peru-apuesta-cosmetica-base-productos-naturales-1693632?foto=2
50 https://www.legiscomex.com/BancoConocimiento/l/industria-cosmetica-higiene-crecio-peru-oct-26-16-
16not/industria-cosmetica-higiene-crecio-peru-oct-26-16-16not.asp?Codidioma=EN

51 http://peru2l.pe/opinion/auge-cosmeticos-hechos-productos-nativos-2103826
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Segun datos del gremio peruano de cosmética e higiene, existen asociadas 62
empresas, de las cuales 20 empresas pequefias se dedicadas exclusivamente al
comercio de cosmética natural, entre las principales marcas se encuentran: Qeira,
BiNatural, Kaita, Mishki, Kara, Saysi, Weleda, Naturally Divine, Kativa.

3.5.1.2. Aromaterapiay spas

Segun una publicacion del diario “Correo”, para finales del afio 2014 en el Peru existian
aproximadamente 50.000 locales dedicados a este servicio con tasas de crecimiento
aproximadas al 10% anual®?, si bien es cierto que no se tienen datos exactos de este
sector, los cambios de habitos de las personas hacia verse bien y sentirse bien han
aumentado considerablemente, para el 2013 existian 80 empresas medianas dirigidas
al segmento A%3, quienes tienen un gasto per capita de 200 délares por visita. Un punto
importante que resaltar en este sector es el nivel de informalidad, se estima que casi el
80% opera de manera informal, no emitiendo ningdn comprobante por el servicio
prestado.

3.5.1.3. Sector bionaturista y medicina complementaria

También es un sector que viene creciendo a tasas del 10% anualmente, entre los
nuevos productos que estan en aumento se encuentran las pildoras y pociones para la
salud, productos dietéticos, profilacticos, cremas para el cuidado del cuerpo y de la
cara. Aproximadamente 150 son las principales empresas dedicadas a la
comercializacion de este tipo de productos, en las que resaltan empresas como santa
Natura, Kaita, FitoSana entre otros.

3.5.2. Atributos mas valorados por los clientes potenciales

Como pudimos ver en los resultados de los estudios tanto cualitativos como
cuantitativos una de las cosas mas valoras sobre todo por las industrias cosméticas ya
sean grandes o pequefias, es que su origen sea 100% natural y organico, el grado de
pureza de los aceites esenciales.

Existe un gran temor por las empresas grandes en estos puntos por el grado de
informalidad en los eslabones de la cadena de suministro, como se puede ver en un
articulo publicado por el diario “El Comercio”* que cita los problemas fundamentales de
esta industria y dice que aunque la industria es prometedora, hay aspectos que tiene
gue solucionarse como la obtencién de registros en Digemid, obtener el registro para
cada producto puede demorar entre dos semanas y 10 meses, lo cual le quita
competitividad.

Una segunda cuestion por superar tiene que ver con los problemas en la cadena de
abastecimiento. La duda de las empresas grandes sobre entrar o no al rubro cosmética
natural son porque esta cadena juega un papel muy importante en la industria si se
tiene en cuenta que su valor se centra en la biodiversidad peruana.

Una tercera barrera, y la mas grande en este eslabdn, es la proveeduria de la materia
prima. Todas las empresas consultadas dicen que desearian trabajar directamente con
los agricultores de tal modo que se pueda aplicar de mejor manera el comercio justo,

52 http://diariocorreo.pe/economia/belleza-mueve-50-mil-locales-en-peru-567624/
53 http://laprensa.peru.com/economia/noticia-47-centros-bellezas-lima-son-informales-2608
54 http://elcomercio.pe/economia/negocios/peru-apuesta-cosmetica-base-productos-naturales-169363?foto=2
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pero estos no estan muy bien organizados para asegurar calidad. Como explica Cecilia
Terry, Gerente General de la empresa 3QP S.A.C, “es posible producir en el pais estos
insumos y que todo es cuestion de dedicacion. No en vano, a su compafiia le tomé una
década investigar y registrar con apoyo del Fincyt y de la Universidad Cayetano Heredia
los extractos y aceites de trece plantas peruanas en el Cosmetic Ingredient Database
(CosIng) de la Unién Europea como ingredientes cosméticos, entre ellos Camu Camu,
Maca y Sacha Inchi”. Un punto no menos importante para estas empresas son las
certificaciones, que son imprescindibles en algunos casos para la exportacion de sus
productos.

Las empresas medianas del sector spa y aromaterapia y las del sector naturista,
priorizan el tema de la inocuidad, salubridad, asi como el desarrollo de nuevas
propiedades curativas y aromaticas. En cuanto a las microempresas, cualquiera que
sea el rubro en el que se desarrollen, valoran mas la eficiencia del uso de los aceites
esenciales, es decir relacionado al grado de eficiencia en sus formulaciones.

3.5.3. Andlisis de la competencia

3.5.3.1. Competencia directa.

Empresa peruana dedicada a la produccion de ingredientes naturales,
derivados de plantas oriundas del Peru, para la industria cosmética
global.

Modelo de negocio basado en la biodiversidad amazédnica.
Empresa formal, brinda productos certificados y con registro sanitario.

Localidad: Lima.

Una empresa con una visibn moderna de responsabilidad social y
cuidado del medio ambiente que busca liderar el mercado peruano en
la produccién de aceites esenciales y convertirse en la primera 4
empresa exportadora de ingredientes naturales a mercados exigentes. -

No posee certificaciones adicionales. J(_) P

Localidad: Lima.

Desde sus inicios se ha orientado a la exportacion del aceite,
principalmente a Europa 'y USA.

Empresa formal, brinda productos certificados con registro sanitario y "b PLANTEX S.A.C.
otros.

Localidad: Huamanga Ayacucho. ‘

3.5.3.2. Competencia Indirecta.

Productos de aceites esenciales a pequefia escala.

No poseen certificaciones ni registro sanitario.

Localidad: Cusco
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Empresa joven, dinamica y multicultural consciente de la mega
diversidad y riqueza del patrimonio alimenticio de la region
andino-amazonica. Provee la mejor materia prima y productos
de alto valor agregado obtenidos con estrategias de desarrollo

sostenible (econémico, social y ambiental).

) |

o on i
Inkanat=|

Empresa formal, brinda productos certificados con registro Perd
sanitario.

Localidad: Lima.

3.6.

Oportunidades y amenazas del ambiente.

NO

Oportunidades

Amenazas

Entorno legal y econémico favorable para las
inversiones, perspectivas estables a futuro.
Crecimiento PIB 5% promedio anual, primer
exportador a China.

Inestabilidad politica, aumento de la corrupcion
en instituciones publicas representa el 8% del
PIB.

Politicas de fomento al consumo interno y
planes de mejora de productividad,
disminucién de IGV en 1% y condonacion de
deudas menores a 3.950 soles, normas de
simplificacion administrativa para una mayor
incorporacion de negocios al mercado formal.

Falta de conceso politico, puede promover la
cancelacién de presupuestos para el impulso en
ciertos sectores como el biocomercio, ciencia y
tecnologia y agricultura.

Politcas y programas de fomento al
biocomercio, ampliacion de 45.000 hectareas
para cultivo agricola en las zonas alto andinas,
en total 250.000 hectareas en la sierra
peruana con riego tecnificado.

Cambio climatico, causan inundaciones vy
sequias inesperadas que afectan principalmente
el agro nacional.

Tratados de libre comercio, generan la
posibilidad de ingreso de productos a las
principales economias del mundo como
EE.UU., Europa y Asia

Ineficiencia del sector publico para hacer cumplir
las leyes y normas, pueden impulsar el sector
informal y la competencia desleal.

Gran variedad étnica que puede ser
aprovechada para rescatar los conocimientos
ancestrales sobre medicina natural, plantas
curativas, también. Posibilidad de fomentar
una mayor inclusion social.

Capital humano rural solo alcanza en promedio
la educacion secundaria, esto limita el desarrollo
de los agricultores.

La agricultura familiar representa el 83% del
total de los trabajadores agricolas.

Bajo desarrollo tecnolédgico del pais, 0,12% del
PIB vs 1,75% en Latinoamérica, limita las
investigaciones cientificas con respecto a la
Biodiversidad.

Incremento en la demanda de productos
organicos y naturales a nivel nacional e
internacional

Constantes conflictos entre las comunidades
campesinas y sector privado, mala informacion
sobre los recursos y explotacion de recursos
naturales.
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Incremento de la clase media del 15% al 60%, | Lotizacion de terrenos agricolas para
8 aumenta su capacidad de consumo. construccion de viviendas
Mayor crecimiento de productos de cuidado | Mayor diversificacion e inclusién de empresas
9 personal y de Ilimpieza 10% a nivel | extranjeras, con gran capacidad de inversion y
Latinoamérica, crecimiento de la industria | marcas establecidas.
cosmeética a tasas de 1% en los ultimos afios.
Creacion del Programa Nacional de Ciencia, | Deforestacion, depredacién y contaminaciéon de
10 Tecnologia e Innovacion en Plantas | areas destinadas a la agricultura.
Medicinales, Nutracéuticas y afines para la
investigacion cientifica de estas.
Gran diversificacion etnobotanica. Pérdida del conocimiento ancestral del uso de
plantas medicinales. Por la alta migracion de la
11 zona rural a la urbana. Pérdida de interés en la
juventud indigena sobre la agricultura y
costumbres de usos de plantas medicinales.
Poco conocimiento de la industria local sobre | Cambio en el modelo de gobierno, puede causar
12 aplicacién de buenas practicas de agricultura, | cierre de las fronteras econdmicas del pais.
produccion y almacenamiento. Nulo control de
procesos, alta variabilidad de sus productos.
Bajo nivel de empresas certificadas con
13 respecto a bioproduccion. Desconocimiento de
estandares de calidad, programas de
capacitacion y normativas de la industria.
Desconocimiento de necesites y
14 | requerimientos de clientes potenciales a nivel
nacional e internacional.
15 | Rentabilidad alta del sector.

IV. Anélisis Interno

Con la finalidad de identificar las fortalezas y debilidades del negocio, se realizara un
analisis de la cadena y de los recursos y capacidades con que debe contar la empresa
para que pueda lograr una ventaja competitiva en relacion al microentorno.

4.1. Analisis de la cadena de valor.

A fin de promover un comercio sostenible con las distintas empresas que utilizan los
aceites esenciales, es necesario implantar politicas que aseguren un alto nivel de
calidad del producto, seguin el BTFP (BioTrade Facilitation Programme)®® en el siguiente
grafico se puede observar la cadena de abastecimiento y produccion de los recursos
naturales y las practicas necesarias y obligatorias que se debe realizar desde la
produccion y recoleccion de la materia prima hasta la entrega final del producto. Asi, se
puede identificar las fuentes potenciales de diferenciacién y los factores claves de éxitos
del plan de negocio que se centran en controlar e implementar de manera eficaz las
distintas etapas de la cadena valor siendo las principales:

55 http://www.biotrade.org/resourcesnewsassess/tu_issue2-eng-web.pdf
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Aplicacién de buenas practicas de agricultura y recoleccién (GACP).

Buenas practicas de conservacion y almacenamiento (GCP).

Buenas practicas de manufactura (GPM).

Implementacion de HACCP en el caso de insumos para la industria alimenticia.

En cuanto a la calidad y sostenibilidad en los planes de trabajo, el Perl es socio del
BTFP, la cual estan proporcionando apoyo en la implementacion de estandares de
calidad. En Colombia, Ecuador y Perl se han iniciado programas que apoyan la
implementacion de GMP a nivel de empresa, asi como la adaptacion de buenas
practicas agricolas y de conservacién mas abajo en la cadena de suministro. El apoyo
puede incluir, organizacion de seminarios de formacion técnica para determinadas
PYME, elaboracién de planes de trabajo especificos de la empresa basados en un
diagnoéstico por expertos de la industria y el apoyo individual de la empresa, por
ejemplo: coaching en la implementacién de los planes de trabajo.

Figura 6: Puntos clave en la cadena de valor

Recolectares Intermediarios /
Informales acapiadores

 Emprasas procesadoras
de ingredientes
naturales y/o productos
~ teminados

Recalactores Pequefias empresas no
formales exporiadoras

Biodiversidad

Cultivadores {
productores de

materias primas

Mercado de Ingredientes
Naturales

Cansumidnr
Final

Buenas récicas Buenae Pracicas
de Agricultura y LTI ATRITEES
Reculkiiiin

Duenas Pricicas
de Congervacian

4.1.1. Actividades primarias:

e Un punto muy importante y que agrega mucho valor al negocio, es la fuente
y aseguramiento de las materias primas y el modo de recolecciéon. Como se
sabe las comunidades campesinas son duefias de una gran cantidad de
tierras y son conocedores de la gran biodiversidad de flora y fauna que se
desarrollan en sus territorios, un trabajo conjunto con estas mediante la
formacion de una cooperativa o0 alianzas estratégicas, hace que se revalore

Logistica de  ~ aspectos importantes relacionados a la inclusion social, generacion de

entrada conciencia ecoldgica, cultura, medicina tradicional y su impacto en un
crecimiento econdmico justo bajo en carbono para el pais, para ello es
necesario presentar certificaciones como UEBT (Union for Ethical BioTrade
), WFTO (World Fair Trade Organization). Para un mayor control sobre la
materia prima existe también la posibilidad de asociarse con hacendados
para una correcta utilizacion de las tierras agricolas o pedir en concesion
estos terrenos por un tiempo determinado con opciones a compra.

e Dado el alto grado de requerimiento del cliente con respecto al producto, es
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Operaciones

Logistica
salida

Marketing
ventas

Servicio

de

y

necesario implementar sistemas de gestion de calidad que aseguren la
inocuidad y salubridad en el proceso de cultivo y recoleccion de materias
primas (plantas nativas), para ello es importante la utilizacion de GACP
promovidas por la OMS®®, la Unién Internacional para la Conservacion de la
Naturaleza (UICN) y el Fondo Mundial para la Naturaleza (WWF), que a su
vez pueden estar soportadas por certificaciones agricolas organicas como la
USDA Organic, NSF, RVA Organismo de Acreditacion Nacional de
Holanda, MAFRA, etc.

e Adecuada estructura y ambiente para el almacén de la materia prima, con
tecnologia e instrumentos para mantener la temperatura y humedad
adecuada, aproximadamente 15 — 20 °C, humedad 40 — 45%.

e Para garantizar la inocuidad y salubridad del producto es necesario
asegurar el control en el proceso productivo, para ello se debe aplicar GPM,
adquirir equipos y herramientas de material quirdrgico o acero inoxidable
(INOX) con instrumentos de control de temperatura, presion y tiempo, tener
una infraestructura para una limpieza adecuada (pisos y paredes lavables),
equipos de minimizaciéon de contaminacion como luz ultravioleta, plan de
control de plagas.

¢ Mantenimiento, limpieza y control en maquinarias para cambio de producto.

¢ Envases: Vidrio.

e Laboratorio de pruebas y control de calidad, para realizar pruebas fisicas y
organolépticas, las pruebas quimicas pueden ser enviadas a un laboratorio
externo.

¢ Certificaciones en BPM, BPA, ISO 9001.

e Adecuada estructura y ambiente para el manteamiento de los productos
terminados. Ambientes con poca luz y climatizados aproximadamente 15 —
20 °C, humedad 40 — 45%

¢ Canales de distribucidn: directo, mayoristas y minoristas.

¢ Sistema de pedido: MTO

¢ Oficinas de distribucién: Lima.

¢ Medios de Trasporte: terrestre.

e Acciones de marketing estratégico: segmentacién, targeting y
posicionamiento en nuestro mercado objetivo: nicho de mercado — industrias
del cuidado personal y belleza naturales y organicas, industrias de
aromaterapia.

¢ Resaltar la propuesta de valor: productos 100 % naturales y organicos de
calidad, compromiso social y con el medio ambiente.

e Uso de social media y técnicas de inbound marketing: block, utilizacién de
SEO (Search Engine Optimization).

¢ Administracién de una pagina web y catalogo online.

¢ Fuerza de ventas.

e Participacion en ferias de promocion y eventos de productos naturales.

e Asesoramiento en la formulacion de nuevos productos (dosificacion y usos)
a clientes, para resaltar mejor las propiedades de los aceites esenciales y
su optimizacion en el uso de estos.

e Asesoramiento y capacitacion en control y manejo de materia prima a

56 http://apps.who.int/medicinedocs/pdf/s5527s/s5527s.pdf
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comunidades campesinas y concientizacion del cuidado de los recursos.
cambio de producto por alguna falla detectada.

4.1.2. Actividades Secundarias.

Infraestructura
direccion

y

Control de gestién y procesos.

Control de costos y gastos.

Gestion de recursos financieros y administrativo.
Mejora continua y control de calidad.
Infraestructura adecuada cerca de la materia prima.
Oficina de distribucion en Lima.

e Adecuada gestion del capital intelectual para la seleccion del personal:

calificado con un nivel de experiencia alto.

e Fomentar los lineamientos estratégicos de la empresa a todo el

personal.

e Promocién de una comunicacion constante para el logro de objetivos

Administracion de en base a la confianza.

recursos humanos.

Desarrollo
tecnologia

Aprovisionamiento

ambiente en el personal.

e Brindar facilidades para el desarrollo de una mayor productividad y

eficiencia. Oficinas adecuadas y buen clima laboral.
e Contratar personal formalmente con beneficios de acuerdo a ley.
e Capacitacion y educacion de comunidades campesinas

e Trabajo en conjunto con comunidades campesinas para rescatar y
poner en valor sus conocimientos y sabiduria en cuanto al

conocimiento de plantas medicinales y variedad de flora silvestre.

e Inscripcion en programas del estado para pruebas de mejoramiento

y en sistemas de riego y cultivo.
e Utilizacién del modelo de la triple hélice de Etzkowitz y Leydesdorff
(1966): universidad, empresa y gobierno para la investigacion
cientifica de las propiedades quimicas de las especies de flora que

crecen en la region de Cusco.
e ERP para el adecuado control y manejo administrativo.

compra, recepcion, pago y facturacion.
Gestion de proveedores.

4.2. Analisis de recursos y capacidades.

Para encontrar las fuentes de ventaja competitiva se utilizara la matriz VRIO (valioso,
rganizacional), que segun Jay B. Barney estratega y académico de la
hio, indica las 4 condiciones que debe cumplir un recurso o capacidad
para constituirse en una ventaja competitiva sostenible en el tiempo,
(anexo 30). Del analisis se concluye que la empresa debe enfocarse en desarrollar sus

raro, inimitable, o
Universidad de O
de una empresa

ventajas competit

ivas sostenibles, las cuales son:
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¢ Implantacién estandares de procesos y controles de calidad.

¢ Certificaciones internacionales en bioproduccion, BPM, BPA, ISO 9001, 1400, etc.

e Crear confianza en clientes y proveedores.

e Crear una cultura organizacional basada en la mejora continua, respeto,
responsabilidad social y medioambiental.

e Capacidad de innovacion y gestion adecuada del modelo de la triple hélice: empresa,
universidades y estado para el estudio cientifico de las bondades de las diferentes
plantas nativas y su industrializacion.

e Capacidad de gestion del trabajo conjunto con las comunidades campesinas duefias
de grandes extensiones de tierras y conocedoras de la flora nativa con propiedades
curativas.

e Gestidn de recursos humanos, control financiero y de operaciones.

e Servicio post venta, para asesoramiento en formulaciones y uso eficaz de los aceites
esenciales producidos.

e Capacidad de investigacion de mercado para la busqueda de nuevos nichos
relacionado al uso de productos bionaturales.

e Patente e investigacion de nuevos productos.

4.3. Ventaja competitiva.

Después de un analisis externo e interno, se puede concluir que la ventaja competitiva
del negocio estara dimensionada en tres ejes principales:

1. Ofrecer productos de una calidad y eficiencia superior, agregando valor en cada
punto de la cadena de suministros.

2. Administrar de manera Optima la capacidad de respuesta hacia los clientes, teniendo
disponibilidad de producto y entregando productos estandares en el tiempo.

3. Innovacién, realizando el estudio de nuevos productos y abriendo nuevos mercados.

En resumen: la ventaja competitiva se basa en ofertar aceites esenciales 100%
naturales y organicas en base a plantas nativas provenientes de las zonas del Cusco y
gue cumplan con un estandar alto de fabricacion y pureza a través del tiempo.

4.4. Fortalezas y debilidades del andlisis interno.

N.° | Fortalezas Debilidades

1 Conocimiento de la industria y requisitos | Empresa nueva en el mercado, no conocida
para proveer productos de alta calidad. por los clientes.

2 Conocimiento para la implementacion de | Falta de experiencia y prestigio en el rubro.

procesos propios que aseguren la
estandarizaciéon y alta calidad de los

productos.

3 Conocimiento de certificaciones que | Falta de infraestructura y terrenos para el
ayudan y aseguran la venta de los | aprovisionamiento de materia prima e
productos para el nicho de mercado. instalaciones de procesamiento.
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4 Conocimiento de la region alto andina de | Falta de personal altamente capacitado.
Cusco y los lugares de los cuales
rescatar el conocimiento de las plantas
medicinales.

5 Plan de negocio enfocado en construir | Reducido capital inicial, para la obtencion de
una cultura organizacional basada en la | créditos bancarios.

responsabilidad social, cuidado del
medio ambiente y mejora continua.

6 Capacidad de direccion. Alta inversion inicial.
7 Relaciones estrechas con comunidades

campesinas.
8 Relaciones estrechas con duefios de

tierras privadas (hacendados), que
pueden ser futuros socios.

9 Posibilidad de presentar el proyecto a
fuentes de financiamiento concursables
del estado y otras organizaciones
internacionales.

V. Planeamiento Estratégico
5.1. Descripcion de la empresa

La empresa productora y distribuidora de aceites esenciales, “MIQ’A Native Essential
Oil S.A.C”, nace con motivo de introducir en el mercado productos innovadores en base
a plantas nativas de la region del Cusco — Peru, 100% natural y organicos. El nombre
de la empresa proviene de la palabra Quechua “MIQ’A”, que significa aceite.

Figura 7: Imagen corporativa MIQ’A S.A.C.

MIQAss

Matrse Essential Ol

Fuente: elaboracion propia

5.1.1. Misién

Incentivar la salud y bienestar de nuestros clientes mediante el uso de aceites
esenciales de alta pureza, 100% naturales y organicos, rescatando los conocimientos
ancestrales de la cultura andina y utilizando de manera sostenible la gran diversidad
botanica del Peru.
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5.1.2. Visién

Ser la primera empresa productora de aceites esenciales de alta calidad en Peru e
introducir nuestros productos en las principales industrias y mercados del mundo.

5.1.3. Valores estratégicos

Los valores estratégicos de la empresa estaran basados en los tres pilares del
biocomercio los cuales son:

1. Rentabilidad econdmica.
2. La conservacion de la biodiversidad nativa.
3. Consideracion de los aspectos sociales.

De estos tres pilares se desprenden los siguientes principios estratégicos, los cuales
regirdn el movimiento de la organizacion:

e Compromiso de brindar productos de la mas alta calidad con las certificaciones
necesarias, para ofrecer un producto que aporte a mejorar la calidad de vida de
nuestros clientes.

e Mantener la diversidad bioldgica en todas sus escalas incluyendo genes, especies
y ecosistemas. Obteniendo los productos bajo sistemas que permitan y demuestren
la sostenibilidad del recurso utilizado y del ecosistema involucrado. Se deben definir
instrumentos para la aplicacion de buenas practicas de manejo y monitoreo para
orientar, disefiar y mejorar los procesos productivos implementados.

e Asegurar una distribucion justa y equitativa, garantizando a los beneficiarios el
acceso a informacion relevante relacionada con la comercializacion de los productos
de biocomercio y un involucramiento real en las negociaciones de los precios y
condiciones de compra.

e Mantener la competitividad y viabilidad socioecondémica de productos manejados
de manera sostenible y contribuir a que el biocomercio se posicione en los mercados
especializados y se mantenga por periodos de tiempo suficientes para generar los
beneficios esperados.

e Promover y difundir el conocimiento sobre legislacion ambiental, tributaria, agricola
y de vida silvestre, reglamentos de calidad, propiedad intelectual, exportacion, entre
otros.

e Respetar los derechos de los actores que participan en la iniciativa y en la
generacion de desarrollo local.

e Fomentar la transparencia y claridad sobre los derechos de acceso de la iniciativa
de biocomercio que se trabaja.

5.1.4. Objetivos estratégicos

La empresa se regird por objetivos financieros y estratégicos, lo cuales deben ser
cuantificables y medibles a corto, mediano y largo plazo.
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OBJETIVO OBJETIVOS "
ESTRATEGICO GENERALES OBJETIVOS ESPECIFICOS
Trabajar al menos 10 especies nativas,
dentro de los tres primeros anos.
Desarrollar alianzas

Incentivar la salud

y bienestar de
nuestros clientes
mediante el uso
de aceites
esenciales de alta
pureza, 100%
naturales y
organicos,

rescatando los

conocimientos

ancestrales de la
cultura andina y
utilizando de
manera sostenible
la gran diversidad
botanica del Peru.

estratégicas con
comunidades dentro del

Incrementar tierras de cultivo, mediante este
sistema a 1000 hectareas hasta el tercer

primer afio de | afio.

funcionamiento de Ila

empresa. Implementar las buenas practicas de cultivo
y cosecha para lograr certificaciones
internacionales para el segundo afio.

Implementar NUEsWo | optener certificaciones internacionales de

propio sistema de gestion
de control de proceso y

BPM, BPA, ISO 9001, etc.

gestion de la calidad
durante el primer afio de

Brindar productos de grado terapéutico,

funcionamiento de la | altamente diferenciado y estandares en su
empresa fabricacion.
Ingreso y posicionamiento de nuestros
productos en el mercado local
Recuperar la inversion

inicial dentro en un plazo
no mayor a 5 afos.

Incrementar la participacion de mercado a
tasas de 10% anual.

Exportacion de nuestros productos para el 4
afio de funcionamiento.

Incentivar la investigacion
y desarrollo de nuevas
plantas nativas

Utilizar el modelo de la triple hélice

5.2. Formulacion de estrategias

5.2.1. Estrategia genérica

Después de realizar un andlisis tanto externo como interno y gracias a las fuentes de
informacion primaria y secundaria, la estrategia genérica elegida es la de enfoque o
nicho, con “competencia por diferenciacion”, la cual se basa en los siguientes
lineamientos:

e Oferta de productos de alta calidad a base de insumos naturales.

e Actividades que incrementan el valor de nuestros productos en la cadena de
suministro, o que se traduce en una mayor disposicion a pagar por parte de los
clientes.
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Tabla 4: Matriz de estrategias genéricas de Porter

Enfoque en costos

Fuente: Elaboracidn propia

5.2.2. Matriz FODA.

En base a las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas obtenidas de los
analisis del ambiente e interno, se construy6 la matriz FODA,(ver anexo 31) dando
como resultado que se pueden aplicar principalmente estrategias ofensivas, es decir,
estrategias basadas en el crecimiento de la empresa, de igual forma se han elaborado
estrategias de las combinaciones existentes, las cuales pueden ser utilizadas en caso la
industria sufra algin quiebre inesperado o cambie su manera de actuar respecto al
mercado.

a) Estrategias FO (ofensivas)

e Ubicarse en zonas estratégicas para lograr un abastecimiento constante de los
productos a través de alianzas con las comunidades campesinas.

e Aplicar los conocimientos obtenidos del estudio de mercado, para satisfacer una
demanda exigente en cuanto a calidad.

e Aprovechar la biodiversidad andina para la produccion de nuevos aceites esenciales.

e Exportar los productos a otros nichos de mercado de los principales mercados
mundiales, aprovechando los tratados de libre comercio.

e Investigacion de nuevos productos a partir de las plantas nativas para otros
mercados diferente al cosmético y de aromaterapia, como el alimenticio.

b) Estrategias DO (reorientacion)

e Construir buenas relaciones con los proveedores y distribuidores para obtener
beneficios adicionales.

e Aprovechar el fomento del gobierno para hacer conocida la empresa y los productos,
mediante participacion de ferias, congresos, etc.

e Contactar con inversores potenciales.

c) Estrategias FA (defensivas)

e Construccion de reservorios de agua que aseguren el riego de las plantas nativas.

e Utilizacion de andeneria Inca irrigadas para la siembra de plantas nativas.

e Diversificar la propiedad de terrenos. Se debera trabajar siempre con comunidades
campesinas duefias de terrenos, no con terrenos 100% propios, de manera de
disminuir el riesgo ante un posible cambio de gobierno.

e Colaboracion con la educacion en zonas rurales, resaltando la importancia de los
conocimientos ancestrales de plantas medicinales
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e Asesoria a comunidades campesinas para la formacidbn de cooperativas e
introduccion al comercio formal.

e Impulso de la agricultura familiar como fuente de trabajo e ingresos en comunidades
campesinas, que eviten la venta de terrenos de cultivo.

e Integrar a personas jovenes de las comunidades a la empresa de manera que se
revalore las practicas agricolas en las comunidades, evitando la migracién masiva
del campo a la ciudad.

e Trabajo conjunto con comunidades campesinas, para crear confianza en el cuidado y
preservacion de los recursos naturales.

e Contratos de arriendo con hacendados que poseen terrenos de cultivos
abandonados.

e Garantizar la entrega de nuestro producto a tiempo y garantizando un estandar a
través del tiempo.

d) Estrategias DA (Supervivencia)

e Venta de terrenos.

e Reformulacién de estrategias de ventas en cuanto a producto, se podrd optar por
vender solo materia prima.

e Maquila de otros extractos.

5.3. Modelo de negocio

Para establecer el modelo de negocio se utilizara la herramienta Canvas.
5.3.1. Clientes

¢, Quién es el cliente?

Pequefias, medianas y grandes empresas que utilizan los aceites esenciales naturales
como insumos para la preparacion de sus productos.

¢ Cuales son los segmentos?

Nicho de mercado: empresas cosméticas, de cuidado personal, spas, centros de
aromaterapia y empresas de medicina naturista que valoran la vida sana y utilizan
insumos de recursos 100% naturales y biologicos en la formulacién de sus productos
como modo de diferenciacion.

5.3.2. Propuesta de valor
¢, Qué se ofrece a los clientes?

Aceites esenciales100% naturales y organicos de grado farmacéutico, producidas en
base a plantas nativas de la region del Cusco y que contienen propiedades innovadoras
(olfativas y curativas).

¢, Qué atributos del producto, consideran los clientes de valor?

Los atributos por los que los clientes estan dispuestos a adquirir el producto son por su:
Calidad, seguridad, 100% organico y natural, productos novedosos oriundos de una
cultura milenaria del Peru con alto valor nutricional y medicinal ademas de ser
producido bajo normas de un comercio justo con comunidades campesinas.
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5.3.3. Canales de distribucion
¢Qué mecanismo se utilizara para dar a conocer la propuesta de valor?

Los aceites esenciales se distribuirAn mediante canales directos utilizando una fuerza
de ventas personal y mediante una pagina web, también se distribuirdn por medios
indirectos haciendo uso de redes mayoristas y minoristas.

5.3.4. Relaciones con los clientes
¢ Qué tipo de relaciones construye con sus clientes?

La empresa desea crear relaciones a largo plazo con sus clientes, cumplir al 100% con
sus pedidos en tiempo y forma de manera que el producto esté garantizado en el lugar
de compra del consumidor, ademas de brindar asesoria profesional en el modo de uso
y formulaciones nuevas con aceites esenciales y ventas personalizadas.

5.3.5. Fuentes de ingresos
¢, Cual es la estructura de sus ingresos?

La principal fuente de ingresos estara dada por la venta de los aceites esenciales. Una
segunda fuente de ingresos que se puede considerar es por asesorias técnicas en
manejo y produccion de la biodiversidad en Cusco, por supuesto esto se hara en la
medida que la empresa adquiera experiencia con el tiempo y para asociaciones
campesinas que deseen trabajar con MIQ’A.

¢,Como pagan los clientes?

Las formas de pago que se utilizardn son depdsito en la cuenta de la empresa o en
efectivo si los clientes acuden directamente a la planta productora. También
dependiendo del volumen de compra y frecuencia se otorgaran créditos a 30 dias como
mMaximo.

5.3.6. Recursos claves
¢, Cudles recursos claves requiere nuestras proposiciones de valor? ¢Nuestros

Canales de distribuciéon? ¢Nuestras Relaciones con los clientes? ¢Nuestras
Fuentes de Ingresos?

Principalmente recursos fisicos y financieros para la adquisicién de terrenos de cultivo,
infraestructura, maquinas y equipos para la planta. Recursos humanos con experiencia,
con potencial innovador, enfocados en el trabajo en equipo, comprometidos con el bien
social y el medio ambiente. Es necesario también adquirir recursos intangibles como las
certificaciones internacionales y crear una imagen de marca confiable.

5.3.7. Actividades clave
¢,Cuales actividades claves requiere nuestras proposiciones de valor?

Son de vital importancia las actividades: primero de cultivo y recoleccion, segundo de
almacenamiento y produccion y tercero conservacion y control de la calidad. Todas
estas actividades en conjunto garantizan la entrega de un producto de alto estandar.
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5.3.8. Alianzas Claves

¢ Quiénes son nuestros asociados claves? ¢Quiénes son nuestros suplidores
Claves? ¢Cuales recursos claves estamos adquiriendo de nuestros socios?
¢,Cudles Actividades claves realizan nuestros socios?

e Comunidades campesinas: factor primordial del modelo de negocio, ellos brindan los
terrenos de cultivo, la mano de obra y principalmente la fuente de conocimiento del
uso de plantas ancestrales utilizadas desde la época Inca.

e Estado y universidades: actores importantes para desarrollar la investigacion
cientifica y patentar nuevos productos con propiedades innovadoras, ademas de
aprovechar el impulso tanto econdémico como promocional que el estado esta
brindando al sector agro y biocomercio en especial.

5.3.9. Estructura de costos

¢Cuales costos inherentes a nuestro modelo de negocios son los mas
importantes? ¢Cuales recursos claves son las més costosas? ¢Cuales
actividades claves son las mas costosas?

Los méas costosos e importantes son los terrenos de cultivo, infraestructura y las
certificaciones necesarias que brinde seguridad a nuestros procesos.

5.4. Factores claves de éxito

Modelo de negocio basado en el biocomercio
Generacion de valor en la cadena de suministro.
Certificaciones internacionales.

Capacidad de servicio pos venta.

Lograr confianza y posicionamiento de la marca.
Lograr ventas sobre el punto de equilibrio (tabla 37).

Figura 8: Etapas estratégicas en la cadena de valor

° °
- ., - Marketin
Logistica Interna Produccién Logistica externa gY
) ventas
O °
. . .
eTerrenos propios * Certificaciones BPM, *1lraetapa, ventaa e Estrategia B2B
oT iad BPA. pequefias empresas « Posici ient
err.erws .alsoaa 95 « Control de procesos spa, aromaterapia, osicionamien 9.
'C(::c'zlc:;c'%nn§CUIt'V° *Grado terapéutico cuidado personal ° Product? de calu'j:?d. .
Y . * Estandarizaacion ®2da etapa, venta a ¢ Promguon: participacion
e Estrategia B2B en ferias

empresas
cosméticas

*3ra etapa.
exportacion

internacionales,
e\entas personalizadas

Fuente: elaboracion propia

Para una correcta entrega del producto a nuestros clientes finales, es imprescindible
tener un manejo riguroso y controlado de las 2 primeras etapas por lo que se plantea.
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Logistica Interna: Para desarrollar con éxito las estrategias planteadas y promover el
comercio de ingredientes naturales, segun BTFP es recomendable el uso de estrategias
B2B entre los productores y compradores de materia prima, porque se evitan los
intermediarios y los costes asociados a las transacciones implicadas con estos.

Como se ha analizado, las empresas que utilizan insumos naturales, buscan la
fiabilidad, la calidad y el coste eficiente, sobre la fuente primaria de ingredientes, para
optimizar el control sobre la calidad y la seguridad. Al mismo tiempo, los proveedores
necesitan producir suministros adecuados y estables de ingredientes naturales, cumplir
con las exigencias del mercado y establecer relaciones duraderas con los clientes.

El desarrollo de vinculos B2B puede superar las brechas en informacion, habilidades,
infraestructura, conocimiento de socios comerciales, procedimientos de exportacion y
regulaciones. Entre los proveedores, a menudo hay informacién inadecuada con
respecto a las normas de calidad requeridas, como los procedimientos operativos
estdndar (SOP) y la documentacion de seguridad (MSDS). (Ver ventajas para
proveedores y compradores al usar una estrategia B2B en anexo 32). Ademas de lo
descrito otras ventajas relacionadas del uso de una estrategia B2B son:

e En cuanto a las barreras comerciales, el comercio de ingredientes naturales se ve
principalmente afectado por barreras no arancelarias. En el caso de los ingredientes
naturales, las barreras arancelarias no se consideran tan importantes, a menos que
para los productos a granel. Las barreras no arancelarias incluyen requisitos
complejos para ingredientes naturales tales como: pruebas de eficacia, propiedad
intelectual, trazabilidad, seguridad, calidad, precio, acceso al mercado.

e Los vinculos B2B también ayudan a facilitar la | + D y la innovacién conjunta, sobre
ingredientes naturales con propiedades anti envejecimiento, anti estrés, etc. La
innovacion esta determinada por multiples factores como el origen de las especies,
las condiciones de extraccion, la interaccién con las comunidades rurales durante la
produccion, etc.

Las empresas europeas confirmaron que el precio no es un factor determinante en el
caso de los ingredientes naturales de valor afiadido que tienen un nicho especifico que
requiere procesos avanzados de produccién y extraccidén en los paises de origen, o
requieren certificaciones ecoldgicas o de comercio justo.

Descrito lo anterior, gracias a la labor realizada por el padre del autor en comunidades
de Limatambo, se plantea como estrategia trabajar de manera conjunta con la
comunidad de Pivil — Huancarire®’, ubicado en el distrito de Limatambo, provincia de
Anta, region del Cusco, esta se encuentra ubicada entre los 2.000 y 3.200 m.s.n.m,
cuenta con 6.381,03 ha de trabajo y 125 familias duefias de estas tierras. Actualmente
la comunidad esta inscrita como “Asociacion de Comuneros Sumagq Ayllu Pivil”, RUC:
20527238502, solo el 60% de sus terrenos estan siendo aprovechados por cultivos
tradicionales como papas, habas, etc, restando un 40% equivalente a 2.552,412 ha
libres para la implementacién del proyecto.

La estrategia de compra de materias primas se hara mediante la firma de un contrato
anual donde se especifique un precio justo, de manera que la comunidad quede

57 http://www.allpa.org.pe/sites/default/files/Las%20Comunidades%20Campesinas%20-%20Cusco%20%282010%29 1.pdf
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protegida ante caidas de mercado, ademas se especificara que los materiales para la
preparacion de terreno, equipos, capacitaciones, instrucciones de acuerdo a nuestros
estandares de calidad requeridos, seran dados por parte de la empresa esto gracias a
los convenios que se haran con entidades del estado como Fondo Empleo, Agro Ideas
y Pro Compite que permitiran dar financiamiento no reembolsable.

Esta forma de trabajo viene siendo experimentada por otras empresas como Villa
Andina®®, teniendo éxito repercutiendo positivamente en el estilo de vida y trabajo de las
comunidades campesinas.

Esto permitird también obtener las certificaciones como Fairtrade y buenas practicas de
cultivo y recolecciéon como la USDA Organic, NSF, RVA Organismo de Acreditacion
Nacional de Holanda, MAFRA, etc.

Produccién: como vimos en el analisis de la cadena de valor es muy importante
desarrollar controles de procesos que aseguren la inocuidad de los productos, para ello
se debera de desarrollar procedimientos estrictos de produccion, manejo y control de la
materia prima, esto permitirh acceder a certificaciones de BPM e ISO 9001.

VI. Plan de marketing
6.1. Objetivos

Objetivos Generales Objetivos Especificos
Introducir los productos en la | Disefio del producto, envases,

Producto industria de los aceites esenciales | etiquetas, presentaciones,
naturales y organicos. variedades.

Lograr que MIQ'A sea conocido | Lograr posicionamiento de marca
Conocimiento de | como la principal empresalen 70% de los nichos de
marca proveedora de aceites esenciales | mercado seleccionado, los dos
andinos. primeros afnos.

Posicionar MIQ’A como una marca
que brinda aceites esenciales | Ser lideres del mercado en un
innovadores de grado terapéutico | lapso de 3 afios.

100% naturales y organicos.

Posicionamiento

Incrementar la participacion de
Ventas mercado a tasas del 10% a partir
del segundo afio.

6.2. Estrategias de Marketing
6.2.1. Estrategia competitiva

La estrategia elegida para el ingreso en el mercado es la que tiene un foco en el
benéfico entregado, dirigido a un nicho de mercado. Esto debe orientarse a:

¢ Una diferenciacion en cuanto a la calidad del producto (grado terapéutico).
e Tener un margen amplio con precios mayores al promedio de la industria.

58 http://www.villaandina.com/how-we-work
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e Poner énfasis en la construccién de imagen de marca con publicidad y servicio post
venta con beneficios extendidos.

Haciendo uso de la matriz de Ansoff, se tomardn en cuenta principalmente dos
estrategias de crecimiento, una que es la penetracion de mercados para productos que
se comercializan actualmente como el aceite esencial de Mufia, Molle, Cedroncillo, etc.
y una estrategia de desarrollo de nuevos productos para la introduccion de nuevos
aceites esenciales.

Figura 9: Estrategia de crecimiento

PRODUCTOS

ACTUALES

NUEVOS

DESARROLLO DE

ACTUALES I NUEVOS PRODUCTO }

DESARROLLO DE

NUEVOS NUEVOS MERCADOS

DIVERSIFICACION

MERCADOS

Fuente: Diapositivas MBA — Curso Gestion Comercial Il

6.2.2. Etapas de la estrategia de crecimiento.
La estrategia de crecimiento se realizara en 3 etapas como se detalla a continuacién:

Figura 10: Etapas estratégicas para el crecimiento

1ra etapa

eIngreso al mercado con
la venta de aceites
esenciales a pequeiias
empresas de spa,
aromaterapia, cuidado
personal y medicina
naturista (mercado no
tan exigente).

*Venta directa B2B.

etiempo: 1-2 afio

.

»

J

6.2.3. Estrategia de Cobertura.

*Venta a pequefias
empresas cosméticas
naturales y spas que
tienen un mercado
internacional (mercado
mas exigente -
certificaciones)

e Distribuidores
exclusivos a nivel
nacional.

eVenta en linea.

*3-4 afio

3ra etapa

eIngreso al mercado
para la atencion a
grandes cosmeticas y
de medicina
bionaturista.

e Exportacion de
productos a un nicho
de mercado
internacional.

5 afio para adelante

\_ J

Fuente: elaboracion propia

Para definir la estrategia de cobertura es importante definir a quienes esta dirigido
nuestro producto, en ese sentido y con ayuda de la investigacion de mercado, se ha
visto por conveniente dirigir nuestro producto a otras industrias que utilizan estos
insumos, quiere decir que la estrategia para comercializar los aceites esenciales se
realizar4 de manera B2B.

Para ello se realizé la identificacion de variables en que garanticen la exitosa entrada de
los aceites esenciales en el mercado peruano, empezando por la correcta seleccion del
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mercado objetivo. Factores como la tendencia hacia el consumo de productos naturales
0 exoticos generan condiciones favorables para la aceptacion del producto.

6.2.4. Segmentacion

Alineado con la estrategia de marketing, se tomaron criterios para la seleccion y alcance
que se tendra en el mercado objetivo que se desea atender. La utilizacion de aceites
esenciales esta orientada a segmentos especificos dentro de cada industria donde se
plantea su introduccion, por lo que la estrategia de cobertura de mercado seré
“especializacion de producto”, en varios segmentos de mercado.

Figura 11: Estrategia de cobertura de mercado.

Pz_ Fuente: Diapositivas MBA

Curso Gestion Comercial Il

Especializacion
de producto

Para la segmentacion del mercado se tomaron las siguientes variables y que fueron
desarrolladas en el estudio de mercado:

e Crecimiento del mercado.
e Especificaciones de compra de producto.
e Tendencias de los clientes de estos mercados.

6.2.5. Segmento objetivo

Segun las caracteristicas antes mencionadas y apoyados de la investigacion de
mercado se tom6 como segmento objetivo a las industrias cosméticas, spas,
aromaterapia y la industria bionaturista a nivel nacional e internacional que utilizan
aceites esenciales naturales de calidad y que estan interesados en innovar sus
productos mediante el uso de la biodiversidad del Pera.

6.2.6. Posicionamiento y definicién de valor

El posicionamiento de la marca en el mercado nacional se logrard mediante la
estrategia de difusion de las caracteristicas diferenciadoras de los aceites esenciales
con respecto a la competencia. De acuerdo a las encuestas realizadas se consideran
como atributos mas importantes para el segmento: utilizacion de nuevas especies, el
grado terapéutico, estandarizacion y disponibilidad, dando origen a la propuesta de
posicionamiento: “Para nuestros clientes que desean experimentar e innovar en el uso
de plantas milenarias de la cultura incaica, MIQ'A es la primera empresa que brinda
aceites esenciales de grado terapéutico, provenientes directamente de los pueblos
originarios y que brindan grandes beneficios para la salud y belleza”.

6.3. Marketing Mix

El analisis de marketing mix, estd compuesto de 4 elementos principales: promocion,
plaza, producto y precio.
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6.3.1. Producto
Para definir el producto, haremos uso del analisis del nivel de productos, (ver anexo 33).

e Benéfico basico: salud y bienestar.

¢ Producto real: se ofrece un producto de calidad superior, de un alto grado de pureza,
hecho con responsabilidad social y cuidado del medio ambiente, innovacion.

¢ Producto aumentado: producto con garantia de produccion (certificada), servicio de
asesoramiento gratuito en formulacion y nuevos usos de los aceites esenciales.

Atributos del producto: El atributo de calidad debe asegurarse a traves del tiempo, de
tal forma que sea consistente con la declaracion del producto. La formulacién y control
de calidad de los aceites estara a cargo de especialistas y se les brindaréa informacion
adicional a los usuarios de la composicion y formas correctas de uso y beneficios.

En cuanto a las caracteristicas de cada producto, se iniciara con la produccién de 5
aceites esenciales los cuales son descritos en los anexos 34 al 38.

1. Hierba luisa (Cymbopogon citratus (DC) Stapf).
2. Phauka (flourensia polycephala-Asteracaae).
3. Muiia (Minthostachys setosa-Lamiaceae).

4. Cedroncillo (Aloysia spp.-Verbenaceae).

5. Matico de puna (Piper aduncum L.).

Estilo y disefio del producto: La estrategia seleccionada para la venta del producto es
una presentacion de un envase de polietileno reforzado oscuro, con tapén y tapa
blanca. El etiquetado ira acompafado de la marca MIQ'A, con disefio y diferentes
colores en sus gréficas de acuerdo a las variedades de las plantas que se ofrecen a
nuestros clientes, segun el siguiente grafico:

Figura 12: presentacion y disefio del producto

Fuente: elaboracion propia

El envase es facil de transportar y se atendera en presentaciones de 500 ml y para mas
pedidos hasta en cajas de 6 unidades, esto obedece a la norma técnica peruana
NTP319.080:1974, en cuanto a al etiquetado y rotulado también se seguirad los
lineamientos de la NTP319.083:1974 que indica que el etiguetado para aceites
esenciales debe contener la siguiente informacion:

a) Nombre o denominacién del producto.
b) Pais de fabricacion.
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c) Fecha de vencimiento.

d) Condiciones de conservacion.

e) Observaciones.

f) Contenido neto del producto, expresado en unidades de masa o0 volumen, segun
corresponda.

g) En caso de que el producto, contenga algin insumo o materia prima que represente
algun riesgo para el consumidor o usuario, debe ser declarado.

h) Nombre y domicilio legal en el Pera del fabricante o importador o envasador o
distribuidor responsable, segun corresponda, asi como su nimero de Registro Unico
de Contribuyente (RUC).

i) Advertencia del riesgo o peligro que pudiera derivarse de la naturaleza del producto,
asi como de su empleo, cuando estos sean previsibles.

J) El tratamiento de urgencia en caso de dafo a la salud del usuario, cuando sea
aplicable.

6.3.2. Precio

Tal como se menciond anteriormente, los aceites de MIQ’A se basan en un liderazgo
por diferenciacion, dado que muchos de los productos que se desean ofertar son
novedosos y seran los primeros en el mercado, se optara por una estrategia de precios
de descreme, orientado al valor de uso de los clientes. Sin embargo, la marcada
diferencia de los aceites esenciales depende de la materia prima utilizada para su
obtencion y el nivel de precios esta marcada y diferenciada por: pais de origen, el clima
y condiciones del suelo, cosecha, el método de extraccion y la concentracion del aceite.

Otros factores que se toman en cuenta son los factores macroecondmicos y la ley
natural de la oferta y demanda, la cual esta estrechamente relacionada con la cosecha
anual de las plantas nativas, sustitutos sintéticos y los costos de produccion y
transporte.

Inicialmente para fines de célculos se tomara de referencia los precios de la
competencia adicionando un 10% en los precios, asi:

Tabla 5: precios comparativos con la competencia directa

Precio ($)envase de 500 ml 54 _ d PLANTEXSAC | MIQAws
LOP v
Matico de Puna 145,3 150
Muha 282,8 280 285
Phauka 300
Cedroncillo 207,7 205 210
Hierba luisa 207,7 210
Fuente: Cotizaciones personales
6.3.3. Plaza

La eleccion de la estrategia de distribucion a utilizar en el mercado nacional sera de
sistemas directos, mediante fuerza de ventas, marketing directo y marketing on-line,
para el caso de la internacionalizacion la distribucion se hara mediante un distribuidor
industrial o un agente broker que tenga mayor experiencia y conocimiento del mercado
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y permita llegar de una manera mas rapida a los segmentos objetivos a partir del cuarto
a quinto aflo. Para los primeros periodos nos centraremos en la estrategia planteada
inicialmente.

Figura 13: Estrategia distribucion

MIQ'A

Fuerza de Marketing Marketing on-

Ventas directo line

Fuente: Diapositivas MBA - Curso Gestion Comercial Il

Venta directa especializada: Las ventas se realizardn de manera directa a nuestro
segmento objetivo, cosméticas, centros Spa y de aromaterapia y medicina naturista.

La venta directa proporcionard al consumidor final una experiencia por el grado de
personalizacion del servicio, mediante demostraciones y asesoramientos sobre la
aplicacion del producto y los beneficios de los mismos. Estos servicios de valor
agregado se constituyen en un eje decisor para el consumidor al momento de la
eleccion del producto.

Este tipo de servicio permitira lograr la ventaja competitiva y también desarrollar un
sistema de gestion de clientes, obteniendo datos de consumo, realizando seguimiento
constante a sus requerimientos, a la vez que brindara la seguridad de que se esta
transmitiendo la imagen de marca y producto correctamente, permitiendo medir el
posicionamiento de la marca en el mercado y lo mas importante mantener una relaciéon
de largo plazo con el cliente.

Para lograr esto, serd necesario brindar una buena capacitacion a la fuerza de ventas,
respecto a la mision y vision de la empresa, también inculcar los valores con los cuales
se trabajara y se quiere transmitir, asi mismo se implantaran programas de incentivos
como comisiones por objetivos, esto también permitira también llevar un control de la
fuerza de ventas mediante comunicaciones directas con el cliente.

Para el apoyo de la fuerza de ventas, se dispondra también de un canal on-line
mediante la creacidbn de una pagina web, que permita interactuar con potenciales
nuevos clientes y direccionar de manera correcta a la fuerza de ventas.

En cuanto a la entrega de los productos, estas deberan ser en las plantas de
produccion de los clientes, para ello no se cobrard un extra por el transporte a las
ciudades de Lima y Arequipa; sin embargo, para puntos mas lejanos habra un recargo
del envio. Como la concentracion de empresas manufactureras se encuentra en las
ciudades de Lima y Arequipa, se plantea a futuro el alquiler de una pequefa oficina en
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la ciudad de Lima, que servira de almacén para productos terminados y coordinaciones
del area de ventas.

6.3.4. Promocién

Para realizar la mezcla promocional, es necesario definir que se va a transmitir, en este
sentido el mensaje clave seria: “somos una empresa que produce aceites esenciales de
alta calidad, con insumos innovadores provenientes de Comunidades Campesinas
guardadoras del conocimiento Inca”.

Una vez definido el mensaje comunicacional, se aplicaran las distintas herramientas
estratégicas que combinadas daran el éxito exigido.

Como ya vimos en la parte de plaza, principalmente se utilizaran las ventas
personalizadas, estas seran acompafadas de una publicidad informativa que contenga
y resalte las fortalezas de la empresa, asi como los procesos para la obtencion de los
productos. Se creard una pagina web amigable, donde exista un catalogo de los
productos ofrecidos, describiendo las bondades y procedencia de los aceites
esenciales, adicional se contratara un Community Manager, para administrar las
cuentas de redes sociales y sobre todo Linkedin Sales Solutions que es una
herramienta poderosa de contacto directo con personas influyentes en distintas
industrias y mercados.

Otra accion, importante que se realizara, a fin de penetrar en el mercado y
posicionarnos como una marca confiable, es la participacion en ferias nacionales e
internacionales de biocomercio, cosmética y plantas nativas, esta permitira interactuar y
exponer las bondades de la empresa y productos. Existen importantes ferias
impulsadas por el gobierno a través de PromPerd, que se realizan anualmente en
paises internacionales lo cual abre también las posibilidades de exportar los productos
directamente a empresas relacionadas. Entre las mas importantes ferias estan:
PerUNatura realizada en Peru, Natural Products Expo West en EEUU, BioFach en
Alemania, Cosmoprof, en Las Vegas, Estados Unidos.

Para incentivar las ventas, se hara descuentos por volumen y por pagos en efectivo,
esto generara mayor rotacion y un flujo de efectivo méas rapido en la empresa.

6.4. Estimacién de la demanday proyeccion de ventas.

Para estimar la demanda actual de aceites esenciales, se recurrié al del estudio de
mercado, para ello primero se identificO aproximadamente el nimero de empresas
segun el nicho de mercado.

Tabla 6: Identificacion del tamarfio de mercado

# de Empresas Micro Pequefia Mediana Grande
Spas y aromaterapia 50000 80

Cosmética 40 5
Cuidado personal 300

Medicina naturista 147 3

Fuente: Elaboracién propia
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Seguidamente, se calcul6 el numero de litros usados de aceites esenciales anualmente,
por tamafio de empresa.

Tabla 7: Consumo anual de aceite esencial por empresa

# de Empresas Micro Pequefia | Mediana | Grande Total
Spas y aromaterapia 12 60 72
Cosmética 8 80 88
Cuidado personal 12 12
Medicina naturista 12 40 52
Total (L) 36 8 60 120 224

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, al multiplicar el nUmero de empresas por su consumo, arroja los siguientes
resultados.

Tabla 8: Consumo anual en L de aceite esencial por tamafio de empresa

Empresas Micro Pequefia Mediana Grande Total
Spas y aromaterapia 600.000 0 4.800 0 604.800
Cosmetica 0 320 0 400 720
Cuidado personal 3.600 0 0 0 3.600
Medicina naturista 1.764 0 0 120 1.884
Total (L) 605.364 320 4.800 520 611.004
Total (envases 500 ml) 1.210.728 640 9.600 1.040 1.222.008

Fuente: Elaboracion propia

Como se plante6 dentro de la estrategia genérica se plantea atender a un nicho de
mercado principalmente ubicado en la micro, pequefia y mediana empresa. De la tabla
8 se puede resumir que el mercado potencial es aproximadamente de 611.004 litros de
aceite esencial al afio, el mayor consumo de aceites esenciales se da en la
microempresa con un total de 605.364 litros esto también por la mayor rotacién al
consumir aproximadamente 1 litro de aceite esencial mensualmente.

La capacidad de oferta, esta estrechamente relacionada a la capacidad de las tierras de
cultivo con que se cuenta, la cual se detallara con mayor amplitud en el plan operativo y
gue de acuerdo a lo planificado se tendra tasas de crecimiento aproximadamente del
10% como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 9: crecimiento anual

Periodo 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas (500 ml) | 11.789 12.845 14.077 15.484 17.596
(C(,/L‘)ac'm'e”to 9% 10% 10% 14%
Ventas ($) $ 3.133.340 | $ 3.413.937 | $ 3.741.301 | $ 4.115.431 | $ 4.676.627

Fuente: Elaboracion propia
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6.5. Presupuesto de Marketing

Como se mencioné anteriormente el proceso de difusion se haréa llegando directamente
al cliente, ayudado por la administracion de las redes sociales y la entrega de un folleto
informativo. Se debera incurrir en gastos cuando existan ferias donde se pueda
presentar los productos y que sean apuntadas al publico objetivo definido, ademas de la
creacion de una pagina web.

Para esto se estipula un presupuesto anual de la primera etapa, de 9.400 ddlares, como
se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 10: Presupuesto de marketing en USD

Marketing 2019 2020 2021 2022 2023
Folletos/brochure 1.000 500 500 500 500
P&gina web y mantenimiento 1.800 200 200 200 200
Administrador de redes 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Disefio de stand 2.500 2.500
Participacion ferias 500 500 500 500 500

TOTAL (%) 9.400 4.800 4.800 7.300| 4.800

Fuente: Elaboracion propia

VIl. Estudio técnico operacional
7.1. Localizacion
7.1.1. Macro localizacién

El lugar elegido para desarrollar el proyecto es en Peru, region del Cusco. Esto
fundamentalmente explicado por los factores claves de éxito que son rescatar y poner
en valor la flora nativa de la regién del Cusco y manufacturar productos de la mas alta
gama de pureza siendo posible ello gracias a un control estricto sobre la materia prima
evitando exceso de manipulacion y transporte.

7.1.2. Micro localizacién

Para determinar la ubicacion de la planta de produccién dentro de la region del Cusco,
se utilizd el método de factores (ver anexo 39), para lo cual se tuvieron en cuenta los
siguientes criterios:

1. Proximidad al punto de acopio de materia prima: este factor es muy importante
debido a que la cercania a los productores garantizara que la materia prima llegue en
optimas condiciones a la planta.

2. Proximidad a proveedores especializados: la distancia entre la planta y
proveedores impacta directamente en el costo de los insumos y en la perecibilidad de
los mismos.

3. Accesibilidad de vias de transporte: imprescindible que estas cuenten con vias de
acceso de transporte por carretera para la facilidad de traslado tanto de la materia
prima como del producto terminado.

4. Disponibilidad de mano de obra: se requiere un lugar aledafo a un centro poblado,
para disponer de personal durante las jornadas de trabajo.
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5. Servicios publicos (agua, luz, telefonia, internet): mantener en éptimo estado a
las maquinarias y garantizar un proceso productivo de calidad requiere contar con
dichos servicios permanentemente.

6. Precio promedio ofertado de terreno: se debe elegir una zona que ofrezca precios
de compra accesibles.

Segun el método de localizacion, la planta se ubicaré en la provincia de Anta, distrito de
Huarocondo, debido a que este es un lugar estratégico para el transporte del producto
terminado y mantiene una cercania con los puntos de acopio de materia prima.

En cuanto a la micro localizacion de la comunidad campesina con cual se piensa
trabajar, se opt6 la comunidad de Pivil-Huancarire, ubicado en el distrito de Limatambo.

Los factores principales de la eleccion de esta comunidad fueron (ver anexo 40):

1. Variedad de pisos altitudinales con los que cuenta el territorio: esta se
encuentra ubicada entre los 2.000 y 3.200 m.s.n.m.

2. Tamano de terreno disponible: la comunidad cuenta con 6.381,03 ha de trabajo y
125 familias duefias de estas tierras. Solo el 60% de sus terrenos estan siendo
aprovechados por cultivos tradicionales como papas, habas, etc, restando un 40%
equivalente a 2.552,412 ha libres para la implementacion del proyecto.

3. Constitucion formal de la comunidad: actualmente la comunidad estéd inscrita
como “Asociacion de Comuneros Sumaq Ayllu Pivil”, RUC: 20527238502.

4. Disponibilidad de recursos hidricos: las comunidades campesinas estan ubicadas
en las vertientes de dos valles, por donde circula recurso hidrico natural, (ver anexo
41).

5. Cercania a la planta de produccién: aproximadamente 40 min en vehiculo a la
planta de produccion.

7.2. Descripcién del proceso productivo

La planta de extraccion de aceites esenciales trabajard exclusivamente de enero a
septiembre para la produccién propia de los aceites esenciales y que duran los meses
de recoleccion.

Fuera de esta época, se adaptara la carga de trabajo para recibir y maquilar productos
para otras empresas en funciobn de la materia vegetal recibida y redistribuyendo
correctamente la carga de trabajo para garantizar: el control y la supervisién de la
recepcion del material, el control del proceso de destilacion, el control de calidad en
laboratorio, el envasado y almacenado, ademas de la limpieza de las instalaciones.

Segun el diagrama de operaciones de proceso D.O.P (anexo 42), tenemos dos etapas
principales: una que describe el proceso desde la siembra hasta la recoleccion que si
bien es cierto estara a cargo de las comunidades campesinas la empresa sera la
encargada de brindarles asesoria técnica, herramientas y construccion de viveros a fin
de garantizar la calidad de la materia prima. Por otra parte, se describe netamente las
operaciones y procesos dentro de la planta de procesamiento, la cual estd mejor
detallada en el diagrama de flujo (anexo 43).

A continuacion, se describe el proceso productivo:
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7.2.1. En el terreno de cultivo

1.

Preparacion de terreno: es la primera etapa del proceso productivo, que consiste
principalmente en la preparacion del terreno de cultivo de las plantas nativas, para
ello es necesario previamente realizar un estudio de suelos que arroje resultados
sobre el estado de las condiciones reales de dicho suelo, para luego de este estudio
pasar a la limpieza, trazado de terreno y fertilizacion si fuera necesario.

. Cultivo de la materia prima: en esta etapa se hace el trasplante directo de los

esquejes que previamente son reproducidos en los viveros de la comunidad. La
época de siembra varia de una especie a otra, pero generalmente en la zona de
Cusco se realiza de septiembre a noviembre previas al inicio de la época de lluvias.

Control de malezas y plagas: Puede efectuarse con implementos manuales, dos o
tres veces por ciclo, dependiendo del grado de enmalezamiento de la parcela.
Pueden adoptarse medidas practicas de cultivo y manejo, de densidades de cultivo,
uso de hileras dobles para permitir el paso de motocultivadoras, remocion y aporque
(poner tierra al pie de las plantas), cobertura de suelo (mulching), aunque las mismas
deberan ser evaluadas por cada productor en base a materiales disponibles en la
zona, maquinarias o costo de mano de obra, buscando el modo de reducir costos de
produccién y aumentar la rentabilidad.

Por lo general, son pocos los insectos que atacan a las plantas medicinales y
aromaticas. Sin embargo, se han observado poblaciones de pulgones, orugas
cortadoras, moluscos, babosas y coledpteros en algunas especies. Para el adecuado
control de estas se debera utilizar productos biolégicos que estén permitidos y
normalizados por las respectivas certificadoras de productos biol6gicos.

. Cosecha y recoleccién de materia prima: que consiste en la recoleccion de la

materia prima en sacos de yute. Para la cosecha conviene tener presentes las
siguientes recomendaciones:

Seleccionar material sano, solo la parte que interesa, a la hora adecuada.

Llevar los utensilios, sacos o canastos limpios.

No se debe cosechar follajes, flores u otras partes de la planta que estén dafiadas,
sucias, deformadas, parasitadas, etc.

Se debe evitar la manipulacién excesiva.

La recoleccion de hojas y flores se debe hacer en la mafiana de un dia caluroso,
después del rocio.

Tener preparado el lugar seco y de almacenaje.

. Despacho de materia prima: Una vez cosechado el producto, el mismo debe ser

llevado rapidamente a secar, en forma natural o artificial.

7.2.2. En la planta de procesamiento

1.

Recepcién de materia prima: proceso que consta la recepcién de materia prima
proveniente de cada una de las parcelas de las comunidades campesinas. En este
proceso se realiza una inspeccion donde se controla el peso inicial de la materia
prima para luego ser almacenados en el silo de almacenamiento.
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2. Seleccién y limpieza: se realiza un control de calidad de la materia prima que
consiste basicamente en la separacion de manojos en mal estado y ramas o
arbustos que se pudieron pasar en la cosecha. De igual manera se realiza un lavado
para la eliminacion de restos de tierra o algan otro contaminante que pueda afectar la
calidad y el rendimiento en la produccion de los aceites esenciales, para ello se
utilizara un sistema de rociado con agua sin tratar.

3. Secado: Es el paso mas importante, y sirve para lograr la calidad del producto, ya
que de este dependeran las condiciones de comercializacion y conservacion. Se
considera que lo optimo es llevar el material fresco a un 10% de humedad. Las
exigencias de preparacion del secado son muy altas y si las mismas no se cumplen o
se realizan en el momento adecuado, se corre el peligro de perder gran cantidad de
principios activos. La rapidez del secado, las temperaturas y la circulacion de aire
son factores que determinan un buen secado. El objetivo es proporcionar un
producto con un porcentaje minimo de humedad en sus tejidos, que conserve color y
aroma. Las temperaturas 6Optimas de secado varian en las diferentes especies,
aunqgue en general van desde los 21° a los 27°C.

Para el proyecto este se hard de manera artificial haciendo uso de una maquina
secadora que proporcionan aire circulante forzado, con temperatura controlada. Las
temperaturas deben ser cuidadosamente estudiadas para cada especie.

4. Picado: dependera de que parte de la planta se va a destilar, para el caso de hojas,
luego del secado se realiza un picado de la materia prima, esto con la finalidad de
que en el proceso de destilacion las particulas de vapor tengan mayor contacto con
las superficies de las hojas y se optimice el grado de calidad y cantidad de los
aceites esenciales. En este proceso se realizara también una inspeccion de pesado
de manera que se tenga exactamente calculado el material a ser utilizado en el
proceso de destilacion.

5. Destilado por arrastre de vapor: es el proceso mediante el cual se extrae los
aceites esenciales de las plantas seleccionadas. La destilacion por arrastre con
vapor se hace en tres fases: la fase de calentamiento, la fase de extraccion y la fase
de enfriamiento. En estas tres fases hay transferencia de calor de diferentes maneras
y en la fase de extraccion hay adicionalmente transferencia de masa. Para una
explicacion mas amplia de este proceso se puede ver el anexo 44.

6. Filtrado: se hace al momento de la descarga del aceite esencial para eliminar
cualquier particula solidad o resto que pueda haber pasado durante el proceso de
destilacion.

7. Envasado: El aceite esencial extraido de los vasos separadores se lleva hasta una
envasadora semiautomatica, que nos permitira embotellar el producto. Se usaran
envases de polietileno reforzado oscuro de 500 ml. Luego pasara a una taponadora
semiautomatica de tornillo que permitira sellar y poner la tapa rosca a cada una de
las botellas.
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8. Etiquetado y rotulado: Una vez envasado los productos se procedera al etiqguetado
de forma manual para luego pasar por la impresora de cédigos que imprimira sobre
el producto el respectivo lote, fecha de fabricacion y fecha de vencimiento.

9. Encajado: paso ultimo del proceso productivo que consiste en agrupar las botellas
de 500 ml en cajas de 6 unidades, para luego ser trasportadas al almacén de
productos terminados.

7.2.3. Control de calidad

Es necesario establecer controles de calidad a lo largo de todo el proceso productivo,
desde que se tiene la materia prima, hasta que se obtiene el producto final.

7.2.3.1. Controles de calidad generales

Dado que es muy facil que este tipo de productos tenga contaminacion microbiana, se
debe establecer controles de calidad para llevar a cabo un proceso productivo que
garantice productos que sean aptos para el consumidor. Los origenes de contaminacion
mas comunes se pueden ver en la figura 14.

7.2.3.2. Controles de calidad para el producto

Se definen tres tipos principales de controles: organolépticos, fisico-quimicos y
microbianos.

Controles organolépticos: las caracteristicas organolépticas son percibidas
generalmente por el consumidor. Para brindarle un producto de calidad es necesario
evaluar el aspecto, color, olor y sensacion al tacto de los aceites esenciales.

Controles fisico-quimicos: se establecen controles de ph, viscosidad, contenido de
agua y densidad para evaluar la estabilidad entre los ingredientes de producto y
detectar cualquier alteracion en la formulacion.

Controles microbianos: se pueden realizar diversos analisis para comprobar que el
producto se encuentre dentro de los limites microbianos permitidos, esto significa que el
producto no tenga microorganismos que lo deterioren o puedan afectar la salud de los
consumidores. Los andlisis principales son el recuento total de bacterias, recuento total
de mohos o levaduras, numero de coliformes totales e identificacion de
microorganismos patdgenos.
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Figura 14: origen de contaminacién y controles propuestos

Materia prima

eLas materias primas compuestas por sustancias naturales suelen estar mas contaminadas que
las de origen sintético. El agua empleada en la fabricacién del producto también puede ser un
contaminante del producto final.

= Medio Ambiente

*Se recomienda reducir las corrientes de aire, ya que este es fuente de hongos y otros
microorganismos que pueden afectar al producto.

wmaed  Maquinarias y equipos

*Es importante realizar una limpieza adecuada y oportuna de las maquinarias y equipos ya que
los microorganismos se acumulan y contaminan el producto. También es necesario el
mantenimiento de todo el local de produccién y almacenes.

=maad Personal

ela intervencidn de los operarios en el proceso productivo podria ser un riesgo de
contaminacion del producto, es por ello que es necesario que reciban capacitacién sobre las
normas de higiene y usen la indumentaria adecuada para el proceso productivo.

Fuente: Elaboracion propia

7.3. Tamafio de planta

Exciten tres factores fundamentales que determinan el tamafio de planta, estos son: la
dimensién del mercado, la capacidad de produccién en litros de aceites esenciales
condicionados por cada Kg de materia prima obtenida por hectarea de cultivo y la
tecnologia usada para el proceso de destilacién.

7.3.1. Dimensién del mercado

Teniendo en cuenta el mercado objetivo (tabla 7) y la tasa de crecimiento de los
sectores de cosmética y aromaterapia que en promedio es 9%, tenemos la siguiente
proyeccién de la demanda de aceites en L:

Tabla 11: Proyeccion — Demanda aceites esenciales (L)

Periodo 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Demanda
anual (L) 611.004 | 665.994 | 725.934 | 791.268 | 862.482 | 940.105|1.024.715
Tasa
crecimiento 9% 9% 9% 9% 9% 9%

Fuente: Elaboracion propia
7.3.2. Disponibilidad de materia prima segun el area destinada.

La disponibilidad de materia prima esta condicionada a la capacidad de produccién de
los terrenos de cultivo, como se explicdé en parrafos anteriores la comunidad de Pivil—
Huancarire, posee 2.552,412 ha libres para la implementacion del proyecto.



Sin embargo, por condiciones de la superficie del terreno y tomando en consideracion
operaciones como riego, control de malezas, fertilizaciones, control fitosanitario y los
pisos altitudinales requeridos para el crecimiento de las plantas, estarian operativas 125
ha., de las cuales 120 servirian para el cultivo de las plantas nativas y 5 ha. para la
construccion de invernaderos y centros de investigacion.

7.3.3. Capacidad diseflada y capacidad utilizada

Teniendo en las consideraciones anteriores, es necesario determinar el nimero de
cosechas al afio por cada especie de planta nativa, asi como el rendimiento de aceite
esencial por cada Kg de materia prima recolectado, de esta manera tenemos que la
capacidad de produccion es de 9.070 L de aceite esencial como se muestra en la
siguiente tabla:

Tabla 12: Capacidad disefiada (L) - anual

Especie # #ha # plantas | # plantas hg'%s Ef'hcc'f:s'a rendimiento loéei Merma
P cosechas | disponibles x ha al afio ja ) A.E kg/l ™ 3%
obtenido 90% afio

Matico 3 26 13.333| 1.039.974 | 285.992| 257.392 0,74% 1.905 1.848

Mufia 2 35 11.455| 801.850| 601.388| 541.249 0,15% 810 786

Phauka 2 30 11.161| 669.643|1.004.464 | 904.018 0,06% 530 514

Cedroncillo 2 17 11.267| 383.067|1.251.200 | 1.126.080 0,16% 1.833 1.778
Hierba

luisa 3 12 12.321 443,556 | 887.112 798.401 0,50% 3.992 3.872

9.070 8.798

Fuente: [EPLAN Total

Sin embargo, tomando en consideracion que el proyecto es nuevo y que el rendimiento
de las plantaciones el primer aflo son bajas, se tomara esta cifra como meta final al afio
2023, de tal forma que se empezara con una capacidad del 67% progresivamente hasta
llegar a la cifra meta, asi:

Tabla 13: Capacidad utilizada (L) - anual

Periodo 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Demanda
anual 611.004| 665.994| 725.934 | 791.268| 862.482| 940.105|1.024.715
Capacidad (L) 5.895 6.422 7.038 7.742 8.798
% 67% 73% 80% 87% 100%

Fuente: Elaboracion propia

7.3.4. Tecnologia de extraccion

Existen diferentes métodos de extraccion de los aceites esenciales (ver anexo 45), para
el presente proyecto se optd por utilizar el proceso de destilacion mediante arrastre de
vapor, que es uno de los métodos oficiales recomendados para la obtencidon de aceites
esenciales ademas de utilizar tecnologia conocida y de facil instalacion y utilizacion. La
mayoria de plantas de extraccion de aceites esenciales usan este proceso por tratarse
de un método que brinda mejores resultados del producto a escala industrial y la
inversion es pequefia en comparacion con otras tecnologias.
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A continuacioén, se muestra un diagrama de la utilizaciéon de este método®°.

Figura 15: Diagrama de la destilacion a vapor

Elvapor pasa Vaho aromatico
a través del material

de la planta, que
libera sus moléculas
aromaticas

CALDERA

(contiene el material
de la planta)

El agua caliente
sale del condensador

CONDENSADOR

—— <— Elagqua fria
entra en el
condensador

DECANTADOR

i I ——= Elagua

aromatica se

Entrada recoge como un

de vapor El aceite esencial se extrae subproducto de
del separador mediante un sifén la destilacion

Fuente: Pagina web: aromas que curan.

Este proceso también permite aprovechar el agua floral o hidrolato, como subproducto
de los aceites esenciales y los desperdicios de biomasa como abono natural o como
material para el propio sistema de calderas en el proceso de destilacién.

Siendo asi, para el presente proyecto se calculé que la maquina de destilacion a vapor
deberia tener una capacidad de procesamiento aproximada de 14.000 Kg/dia de
material vegetal, que equivale a 80 l/dia de aceite esencial y unos 3500 litros de
hidrolato o agua floral como producto secundario.

7.4. Programa de produccién

Teniendo en consideracion : el ciclo de siembra y cosecha de las plantas nativas, el
tiempo de extraccion promedio por aceite esencial que dura entre 2 y maximo 3 horas
maximo®°, la jornada laboral de 8 horas diarias con un solo turno y el tiempo de vida util
de las plantas nativas, tenemos:

59 http://aromasquecuran.es/aceiteesencialmetodosdeextraccion.html
60 http://catarina.udlap.mx/u_d| a/tales/documentos/Ipro/ramirez_c_mp/capitulo6.pdf
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Tabla 14: Programa de produccién - anual

2018 2019 2020
Especie sep |oct |nov |dec |jan |feb |mar |apr |may [jun [jul |aug |sep |oct [nov|dec
Matico
Muida
Phauka
Cedroncillo
Hierba luisa
Siembra
Cosecha

Fuente: elaboracién propia

El programa de produccion es ciclico es decir se repite afio tras afio hasta el afio 2023,
gue es donde se debera sembrar de nuevo las plantas de Matico, Mufia, Cedroncillo e
Hierva Luisa dado que acaba su tiempo de vida util recomendado que es de 5 afios. La
Phauka debera sembrarse afo a afio.

7.5. Distribucion de planta

Como se puede observar en el lay out de la distribucion de planta (anexo 46), las areas
de la empresa estaran distribuidas de la siguiente manera, teniendo en cuenta que el
terreno mide 40m x 30m haciendo un total de 1.200 m?y 600 m? de area construida.

Las distintas areas con las que contara el recinto de la empresa son las siguientes:

Tabla 15: Dimensiones de las areas de construccion

Areas de la

g Descripcidn m?
construccion

Se almacenara la materia prima y los envases que se
Area de recepcion MP e [utilizaran en la elaboracion de los productos. Es

. . : 20
insumos importante que se ubique cerca de la zona de pesado
para facilitar el flujo de material.
) Se ubicard la linea de produccién principal, y se
Area de produccién realizaran todas las actividades para obtener el producto 90
terminado.
Area de envasado Agw se colocard la maquina de llenado en los envases 30
dispuestos.
) Aqui se colocardn las etiquetas respectivas a cada
Area de etiquetado y envase de producto terminado y se rotulara
. N 30
rotulado respectivamente con la fecha de fabricacion y fecha de
vencimiento.
Se realizardn todas las pruebas necesarias para
Laboratorio de control de | garantizar la calidad del producto final, se incluyen 30

calidad controles organolépticos, fisico-quimicos y
microbiolégicos.

Aqui se almacenaran las cajas que contienen el producto
terminado hasta que sean preparadas para su despacho 70

Almacén de productos

terminados .
a los clientes.
Aqui se ubicaran todas las oficinas del personal

Oficinas administrativas | administrativo de la empresa e incluye a todas las areas 120
que dan soporte al negocio.

Vestuarios y bafios de El espacio con el que se contara en esta area dependera 40
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personal de la cantidad de personal de planta y deberd ser un
espacio comodo y accesible para ellos.

Es un espacio para que todo el personal pueda tomar su
Comedor refrigerio 0 descansar en los momentos establecidos 30
segun su horario de trabajo.

En esta zona se recibird la materia prima y se realizara

Patio de maniobras los despachos. 100
SSHH personal Esta area estard designada para todo el personal 40
administrativo administrativo y debe ubicarse cerca a sus oficinas.

Total 600

Fuente: elaboracion propia
7.6. Requerimientos generales
7.6.1. Requerimientos fisicos

Construccion de Viveros: la cual se construirdn en 1.100 m? dentro de la comunidad
seleccionada y sera encargada por subcontratacion.

Terreno e infraestructura para planta de produccion: Segun el requerimiento del
tamano de la empresa, el proyecto contard con un terreno de 1.200 m? y un area
construida de 600 m? el mismo que estara ubicado en la ciudad de Cusco provincia de
Anta, sera encargada a una empresa tercera con un costo total de 235.261 délares.

7.6.2. Maquinariay equipos

Todos los requerimientos que se necesitaran para que todo el proceso productivo
funcione adecuadamente se clasifican en tres grupos: maquinaras y equipos, equipos
de oficina y electrodomésticos, muebles y enseres.

7.6.2.1. Maquinariay equipos para el cultivo
Son los equipos necesarios para el cuidado y cultivo de las plantas nativas.

Tabla 16: Equipos para el cultivo y cuidado de plantaciones

Detalle Unidad de Total x 120 ha
medida
Azaddn UNI 120
Tijera telescopica UNI 60
mangueras Rollos 240
Sacos UNI 1.200
Podadora UNI 5

Fuente: elaboracion propia
7.6.2.2. Maquinariay equipos de planta

Se describe la maquinaria y equipos necesarios para el proceso productivo.
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Tabla 17: Maquinaria necesaria para la planta de produccién

Maquina Cantidad Proveedor Capacidad
Llneja de fabrlicaC|on de ) Wuhan HDC Technology 40 1x3 hr
aceites esenciales Co. Ltd.
Filtro 1 Wuhan HDC Technology 13,5 Ix hr
Co. Ltd.
Wenzhou B ki
Llenadora semiautomatica 1 enz. ou Bespacker 10-30 botellas/min
Machine co. Ltd.
. Wenzhou Kingsun
Tapc.)nadora,c?e rosca Tornillo 1 Machinery Industrial co. 10 botellas/min
semiautomatica
Ltd.
Impresora codificadora 1 shenyang Faith Trading 30 uni/min
Co., Ltd.
Secadora de MP 1 Gongyi Guoxin Machinery 14.000 kg/dia
Factory
Picadora de MP 1 Fabricacion nacional 14.000 Kg/dia

Fuente: elaboracion propia

Tabla 18: Equipos necesarios para la planta de produccién

Equipos Cantidad | Proveedor Capacidad
Balanzas 2 Yonzo 800 kg max
Balanza digital 1 Sload 1Kg max
Medidor de Ph 1 Twilight Rango de medicion/resolucién: 0 a 14 ph x
0,01 ph
Medidor de Viscosidad 1 Twilight Rango en Centistrokes de 222 a 1110
Tanque de agua 2 Rotoplas 1.100 L
Tanque de acero inoxidable ) PrOf:lucuon 1500 L
para agua floral nacional
Silo dg almacenamlento 3 PrOf:lucuon 14.000 Kg/dia
acero inoxidable nacional
Grupo Electrégeno 1 Savola 60 Hz
Montacargas 1 Cresko 3 TON, combustible Gas
Transpaleta manual 2 Malvex 3 TON max
EPP varios Maestro

Fuente: elaboracion propia

7.6.2.3.

En la tabla siguiente se muestran los equipos del
supervisores, asi como los electrodomésticos del comedor.

Equipos de oficinay electrodomésticos

personal administrativo y

70



Tabla 19: Equipos de oficinay electrodomésticos

Equipo Proveedor Cantidad
Laptop Compuchip S.R.L. 8
Computadora de escritorio Compuchip S.R.L. 5
Impresora multifuncional Compuchip S.R.L. 2
Ecran de 86" Compuchip S.R.L. 1
Proyector Digital Compuchip S.R.L. 1
Camara Digital La Curacao 1
Central telefénica Skyphone 1
Anexos Skyphone Skyphone 6
Televisor La Curacao 2
Refrigeradora La Curacao 1
Hervidor eléctrico La Curacao 1
Horno microonda La Curacao 2
Vajilla completa x 40 piezas Oechsle 1
Cuberteria x 48 piezas La Curacao 1
Fuente: elaboracion propia
Muebles y enseres
Tabla 20: Muebles y enseres
Muebles y enseres Proveedor Cantidad
Mesa de trabajo Harmans 5
Lavadero y ducha de emergencia Harmans 1
Lavadero Industrial Harmans 2
Casilleros metdlicos Favimet 1 3
Banca para vestidores Master Direct 4
Escritorios Maestro 10
Archivadores Maestro 9
Sillén ejecutivo Maestro 15
Silla de oficina Maestro 15
Mesa de reuniones Muebles Fortaleza 1
Counter de recepcién Muebles Fortaleza 1
Sillédn de espera Muebles Fortaleza 2
Juego de comedor Maestro 1

Fuente: elaboracion propia

7.6.3. Requerimientos del proceso
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7.6.3.1. Materia prima

Segun el tamafio de planta disefiado y la disposicién de plantas nativas cosechada, en
la siguiente tabla se puede apreciar los requerimientos en Kg de materia prima
necesaria para los 5 periodos.

Tabla 21: cantidad de materia prima (Kg)

H°’ai;gr)escas 2019 2020 2021 2022 2023
Matico 167.279 182.260 199.736 219.710 249.671
Mufia 351.758 383.258 420.009 462.010 525.011
Phauka 587.521 640.135 701.518 771.670 876.897
Cedroncillo 731.839 797.377 873.838 961.222 | 1.092.298
Hierba luisa 518.881 565.348 619.559 681.515 774.449

Fuente: elaboracion propia
7.6.3.2. Materiales de envasado y embalaje

Son los materiales necesarios para el envasado y despacho de los productos finales,
asi para el periodo de 5 afios se tiene:

Tabla 22: cantidad de material de envasado y embalaje (uni)

Periodo 2019 2020 2021 2022 2023
Produccién Total
(envases 500 ml) 11.789 12.845 14.077 15.484 17.596
Pomos PET oscuros 500 ml 12.968 14.129 15.484 17.033 19.355
Tapones 12.968 14.129 15.484 17.033 19.355
Tapa rosca 12.968 14.129 15.484 17.033 19.355
Etiquetas 12.968 14.129 15.484 17.033 19.355
Cajas x 6 uni 2.161 2.161 2.161 2.161 2.161
Bolsas 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000

Fuente: elaboracion propia
7.6.3.3. Mano de obra directa

La mano de obra directa esta compuesta por los operarios que intervienen en el
proceso de produccion de los aceites esenciales. La cantidad de operarios se ha
definido segun la demanda del proyecto para cada afio y segun la capacidad de cada
maguinaria para cada estacion de trabajo. Asi:

Tabla 23: Mano de obra directa

Operarios 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023

Recepcién materia prima 2 2 2 2
Seleccion y limpieza 1 1 1 1 1
Secado y Picado 1 1 1 1 1
Destilacion 2 2 2 2 2
Envasado, etiquetado, encajado 1 1 2 2 2
7 7 8 8 8

Total

Fuente: elaboracion propia
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7.6.3.4. Servicios

Los servicios necesarios para el proceso productivo son: agua, electricidad y gas segun

se detallan en las siguientes tablas.

Agua: en cuanto al servicio de agua el terreno cuenta con agua natural del subsuelo el
cual serd aprovechado mediante la construccion de un tanque cisterna captado de agua

de 50 m3

Electricidad: el consumo eléctrico se dara principalmente para el funcionamiento de la

linea de produccion como se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 24: consumo mensual eléctrico (USD)

Magquina Cantidad | POieNcia (hr;’:/‘(’ﬁa) ( dl'aLsJ/Sn(w)es) 0510 | Total (s | Total ()
}_algﬁgac::?én de | enframionto ! 30 6 26 1 4.680| 1.431,19
atDelg:Irtf:isales CE&E}BZZS 4 1,6 8 26 1 1331 407,09
Envasadora 1 0,01 1 26 1 0,26 0,08
Taponadora 1 0,37 1 26 1 10 2,94
Secadora 1 7,15 4 26 1 744| 227,40
Picadora 1 25 4 26 1 2.600 795,11
Alumbrado 40 0,03 8 26 1 250 76.33
Fuente: elaboracion propia Total | 2.940,15

Gas (GLP): se utilizara principalmente para la caldera generadora de vapor en el
proceso de destilado, para ello se instalara un tanque de 1.000 gal mediante un contrato

y el cual ser& cubierto en su totalidad por la empresa que venda el gas.

Tabla 25: Consumo mensual de gas (USD)

Maquina | cantidad Uso Uso consumo | Costo Costo Total | Costo Total
9 (hrs/dia) | (diasimes) | gal/h |gas(S/gal)|  (S/) ($)
Caldera 1 6 26 26,41 5,28 21.753 6.652

Fuente: elaboracion propia
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VIll. Estudio legal y organizacional

El estudio comprende la constitucion de la organizacion de acuerdo a la Ley General de
Sociedades y sus costos relacionados, también se estableceran los niveles jerarquicos,
las tributaciones, normativa laboral y certificaciones que se deba obtener para el
funcionamiento de la empresa.

8.1. Estudio Legal
8.1.1. Tipo de Sociedad

La empresa se constituirA como Sociedad Anénima Cerrada®, llamandose MIQ'A
S.A.C, contara con dos socios quienes aportaran el capital social (bienes o efectivo) y
cuya responsabilidad sera limitada por sus aportes; ademas, no responderan
personalmente por las deudas sociales. Ellos conformaran la Junta General de
Accionistas y son preferentes ante la venta de las acciones del otro, asimismo se tendra
un Gerente General quien representara de forma legal y de gestion a la sociedad. No se
tendra directorio al ser este opcional. Asi, se deberd tener en cuenta los siguientes
pasos y costos para la creacion de la empresa®?.

1. Busqueda y reserva del nombre de la empresa en Registros Publicos.

2. Elaborar la minuta de constitucion, que contiene los estatutos y detalla el tipo de

sociedad, especificando los datos de los socios.

Elaborar la Escritura Pablica ante un notario.

Inscribirse en el registro de personas juridicas en la SUNARP (Superintendencia

Nacional de Registros Publicos).

5. Inscribirse en el RUC (Registro Unico de Contribuyentes) ante la SUNAT
(Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria). Se debe presentar el DNI
del representante legal de la empresa. Ademas, presentar los recibos por servicio
publico para la sustentacion del domicilio fiscal y la partida electronica que emite la
SUNARP.

6. Registrar a los trabajadores en ESSALUD. Es la afiliacion al seguro a todos los
trabajadores. Los servicios que brinda esta afiliacion a los trabajadores son de
prevencion, salud, ayuda econémica y de maternidad. Este trdmite es gratuito; no
obstante, es obligatorio para el empleador realizar una contribucion del 9% del
sueldo del trabajador.

7. Autorizacion de permisos especiales segun el giro del negocio.

e Registro sanitario: para los productos cosméticos®3.

e Obtencién de Registro de Produccién Industrial Nacional: el registro es
supervisado por la Sociedad Nacional de Industrias y obliga al inscrito a cumplir con
las normas técnicas pertinentes en cuanto a la calidad de productos industriales,
alimenticios, quimicos, farmacéuticos y biolégicos conforme a la constitucion de la
empresa.

8. Autorizacion y legalizacion de planillas de pago.

9. Autorizacion y licencia funcionamiento ante la Municipalidad correspondiente.

10.  Autorizacion y legalizacion del libro contable.

ko

61 http://www.pgs.pe/emprendimiento/sociedad-anonima-cerrada-caracteristicas-y-beneficios
62 http://www.sunat.gob.pe/exportaFacil/iniciarNegocio.htm
63 hitp://www.digemid.minsa.gob.pe/Main.asp?Seccion=31
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Todos los costos relacionados a la constitucion de la empresa se pueden observar en la
siguiente tabla:

Tabla 26: Costos de constitucion de la empresa (USD)

Constitucién de la empresa Subtotal (S/) | IGV(18%) | Total (S/) | Total ($)
Constitucion de la empresa (terceros) 381,00 68,58 449,58 137,49
Licencia de edificacion 704,00 126,72 830,72 254,04
Licencia de funcionamiento 376,00 67,68 443,68 135,68
Inspeccioén técnica de seguridad y defensa civil 687,00 123,66 810,66 247,91
Registro sanitario 1.389,00 250,02 1.639,02 501,23
Legalizacion de libros de planilla 8,00 1,44 9,44 2,89
Tramite SUNAT - elaboracidn de facturas 85,00 15,30 100,30 30,67
Libro de contabilidad 254,00 45,72 299,72 91,66
Registro de marca INDECOPI 535,00 96,30 631,30 193,06

TOTAL 4.419,00 795,42 5.214,42 1.594,62

Fuente: elaboracion propia

8.1.2. Aspectos tributarios

a) Impuesto a la Renta: segun el articulo 55 de La Ley de Impuesto a la Renta, todas
las organizaciones dedicadas al comercio son gravadas con este tipo de impuesto
(tercera categoria). La renta bruta se constituye por los ingresos afectos al impuesto
gue se obtienen en el ejercicio gravable. Por otro lado, la renta neta se define como
la diferencia entre la renta bruta y los gastos deducibles permitidos. Estos gastos son
los necesarios para que la empresa pueda mantener su actividad. La tasa aplicable
sobre la renta neta varia segln el afio de ejercicio®*, para el afio 2017 en adelante la
tasa aplicable sera del 29.5%, (ver anexo 47).

b) Impuesto general a las ventas (IGV): es el impuesto que grava los productos
comercializados por la empresa en toda su cadena de produccion y comercializacion.
La tasa aplicable desde marzo del 2011 es de 18% (incluye 2% de Impuesto de
Promocién Municipal)®®. Esta debia ser reducida al 17% para julio del afio 2017, pero
dadas las coyunturas del entorno econdmico se aplazada hasta nuevo aviso. El
Impuesto Bruto corresponde a cada operacidon gravada, es el resultado de aplicar la
tasa del impuesto sobre la base imponible. Por otro lado, el impuesto a pagar
mensual se calcula deduciendo del Impuesto Bruto el crédito fiscal que corresponde.
El crédito fiscal esta constituido por el IGV de la adquisicion de bienes y servicios que
la empresa ejerce durante el mes y es requisito indispensable que el monto esté
consignado por separado en el comprobante de pago.

c) Impuesto predial: es un impuesto que grava la propiedad de los predios urbanos y
rusticos y se paga anualmente. Estan exceptas de este pago las Comunidades
Campesinas y Nativas de la sierra y selva, con excepcion de las extensiones cedidas

64 http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/impuesto-a-la-renta-empresas/regimen-general-del-
impuesto-a-la-renta-empresas/calculo-anual-del-impuesto-a-la-renta-empresas/2900-03-tasas-para-la-determinacion-
del-impuesto-a-la-renta-anual

65 http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/impuesto-general-a-las-ventas-y-selectivo-al-
consumo/impuesto-general-a-las-ventas-igv-empresas
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a terceros para su explotacion econdmica. El Impuesto se calcula aplicando a la base
imponible que es el valor total de los predios de un contribuyente, se puede ver esta
escala en el anexo 48 ©°,

d) Arbitrios municipales: son los tributos que se pagan por la prestacién de servicios
de limpieza publica, parques y jardines, seguridad ciudadana. Para los predios
destinados a la industria, comercio, servicios financieros y servicio en general se
deduce del valor del predio del impuesto predial y este varia de acuerdo a la
jurisdiccién de cada municipalidad, un aproximado se muestra en el anexo 49 67,

8.1.3. Contribuciones y beneficios

a) Benéficos sociales: los trabajadores de la empresa contaran con los beneficios que
norma la ley, estos son:

e CTS (compensacion por tiempo de Servicio), la cual se calcula segun los dias
trabajados y se deposita a una cuenta la cual no podra ser utilizada hasta el despido
o término del contrato laboral por parte de los trabajadores.

e 2 gratificaciones para aquellas personas que trabajaron mas de 6 meses dadas en
los meses de julio y diciembre y que corresponde a un sueldo integro.

e Seguro de vida, ley que obliga al empleador pagar las primas correspondientes que
equivalen al 0,53% de la remuneracién del empleado, que en caso de muerte natural
beneficia a estos con 16 sueldos y 32 sueldos en caso de muerte accidental.

b) Descuentos y aportes:

e AFP: que en promedio asciende al 13% del sueldo mensual (incluye aporte, prima
del seguro previsional y comision).
e ESSALUD: el cual asciende al 9% del sueldo mensual.

c) Jornada de trabajo: La jornada de trabajo sera de 48 horas semanales, distribuidas
de lunes a sabado.

8.1.4. Certificaciones

Para asegurar el éxito del negocio es imprescindible contar con las siguientes
certificaciones:

a) FAIRTRADE: para asegurar el comercio justo entre los productores de la materia
primay la empresa

b) Certificacion Orgéanica: segun nuestros clientes potenciales y sus destinos de
exportacion se puede optar por distintas certificaciones, siendo el principal mercado
E.E.U.U y Europa, por lo que se optaria con certificaciones RVA y USDA.

c) BPM, BPA y buenas practicas de laboratorio: por la DIGEMID, institucion
encargada de brindar estos certificados a nivel nacional.

66 http://www.cgtch.gob.pe/informacionTribNoTrib/impuestoPredial/preguntasFrecuentes.php
67 http://www.deperu.com/contabilidad/arbitrios-276
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d) ISO 9001: para asegurar la inocuidad y calidad de los productos.
Todos los costos relacionados a las certificaciones se pueden ver en la siguiente tabla:

Tabla 27: Costos de certificaciones (USD)

Certificaciones 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023
Fairtrade 2.500 1.800
Certificacién Organica 2.000
BPM, BPA y laboratorio 1.000
ISO 9001 15.000| 2.500| 2.500

Total ($) 2.500| 1.000| 17.000| 4.300| 2.500

Fuente: elaboracién propia

8.2. Estudio Organizacional

Se contard con una organizacion jerarquica — funcional, lo cual permitirh especificar
niveles y responsabilidades en las distintas areas. El representante legal de la empresa
serd el Gerente General. Algunas funciones seran subcontratadas a terceros segun la
necesidad o el requerimiento de la empresa entre estas se encuentra la contabilidad,
asesoria legal, mantenimiento de maquinarias, control de calidad, administracién de
redes sociales y de contacto.

8.2.1. Organigrama

Figura 16: Organigrama de la empresa
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Fuente: elaboracion propia
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8.2.2. Areas y funciones del personal
a) Gerencia General

Gerente General: encargado de definir los lineamientos estratégicos y objetivos de la
comparfia. Toma decisiones con la Junta de Accionistas y también se encarga de velar
por el desempefio de todas las areas de la empresa.

Asistente Administrativo: encargada de dar soporte al Gerente General en cuanto a
programacion de reuniones, cronograma de actividades de la empresa y
documentacion. También es la encargada de coordinar los eventos en la empresa y
contratar los servicios de empresas terceras.

b) Area de Operaciones

Director Técnico: encargado de liderar la operacion debido al tipo de negocio. Su
funcién principal es hacer cumplir las buenas practicas de manufactura,
almacenamiento, y aprobar todos los procedimientos y controles de calidad. Asimismo,
asegura la veracidad de las declaraciones en el Registro Sanitario y mantiene la
documentacion actualizada.

Jefe de Produccion: su funcién principal es velar por el cumplimiento del proceso de
produccién y cumplir con los tiempos y parametros establecidos para el éxito del mismo.
Es el encargado de programar el transporte y la produccion de los aceites esenciales,
asi mismo debe coordinar oportunamente los respectivos mantenimientos programados.

Operarios de produccion: responsables de ejecutar las actividades que requieran de
intervencidon humana a lo largo del proceso de produccion, en los procesos de
fabricacion y envasado. Asimismo, deberan verificar que la materia prima y otros
materiales estén completos y en las cantidades adecuadas para iniciar cada proceso y
cumplir con los tiempos establecidos.

Jefe de control de calidad: su funcién principal es garantizar la calidad el producto y
de todos los procesos involucrados en su fabricacion. Responsable de todos los
controles de calidad a lo largo del proceso y de la aprobacién de producto final.

Asistente de formulacion: encargado de repesar las materias primas segun las
especificaciones de la orden de produccion. Ademas, también ayuda en la aprobacion
del producto terminado a granel antes de ser envasado y en todas las pruebas
organolépticas, fisico-quimicas y microbianas que se le realizan al producto. Opera en
forma coordinada con el personal de vetas para brindar asesorias a clientes para la
creacion y mejorias de sus formulaciones, haciendo uso de nuestros productos.

Jefe de Logistica: responsable de garantizar el abastecimiento de materias primas y la
distribucion de los productos. También se encarga de mantener los almacenes con los
inventarios controlados.

Asistente de almacén y despacho: sus funciones principales son verificar el ingreso
de materia prima y otros materiales al almacén. También se encarga de garantizar el
proceso de acondicionado y preparacion de materia prima para su traslado al area de
produccion.
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También es el encargado de velar por la correcta preparacion en el almacén de los
pedidos de venta y su despacho. Supervisa que todas las unidades de transporte que
se retiran del almacén hacia los clientes lleven la documentacion correcta.

c) Area de Administracion y Finanzas

Gerente de Administracion y Finanzas: responsable de las areas de soporte al
negocio como Recursos Humanos y Finanzas. Encargado de definir las politicas de
gestidon del personal y de velar por la adecuada gestion de los recursos, inversiones y
reporte de estados financieros. Sus funciones son seleccionar y capacitar al personal de
la empresa. Ademas, es encargado de garantizar los beneficios de los empleados y sus
remuneraciones.

También, sera responsable de controlar los gastos e inversion de la empresa,
supervisar las cuentas por pagar y por cobrar. Asimismo, supervisara el costo de los
productos y garantizara que estos tengan un margen de contribucién adecuado para el
negocio. Reportard los indicadores financieros de la compafia.

d) Area Comercial

Gerente de Ventas y Marketing: liderara la estrategia comercial de la compafia y
tendrd a su cargo las areas de Marketing, Ventas y Planeamiento. Definird los objetivos
de crecimiento de ventas y participacion de mercado y trabajara de la mano con sus
equipos para poder cumplirlos.

En Marketing sera el responsable de definir las actividades para ganar participacion de
mercado Y fidelizar a los clientes. Encargado de aprobar las ofertas y promociones que
se van a realizar y manejar el presupuesto de publicidad.

Supervisara el trabajo de la fuerza de ventas, y definira los objetivos de venta para cada
integrante de su equipo. Sera responsable por el cumplimiento de las cuotas de ventas
y por las estrategias de ventas que se apliquen para lograrlo. También seré responsable
de captar nuevos clientes y buscar oportunidades de crecimiento en otros canales de
venta.

Fuerza de Ventas: encargados de tener contacto directo con el cliente para generar los
pedidos de venta. Son los que ofrecen los productos a los clientes y colocan el producto
en nuevos canales de venta.

8.2.3. Requerimientos de personal

Se clasifica en mano de obra directa (MOD), mano de obra indirecta (MOI), personal de
ventas (VTA) y personal administrativo (ADM). Segun el requerimiento en la siguiente
tabla se aprecia el total de personal solicitado.

79



Tabla 28: Requerimiento de personal

Rango Puesto Tipo | 2019|2020 |2021 | 2022 | 2023
Gerente | Gerente General ADM 1 1 1 1 1
Gerente | Director Técnico ADM 1 1 1 1 1
Gerente G.erente de Administracién y

Finanzas ADM 1 1 1 1 1
Gerente | Gerente de Ventas y Marketing VTA 1 1 1 1 1
Jefe Jefe de Produccion MOI 1 1 1 1 1
Jefe Jefe de Control de Calidad MOI 1 1 1 1 1
Jefe Jefe de Logistica MOI 1 1 1 1 1
Asistentes | Asistente de formulacién MOI 1 1 1 1 1
Asistentes | Asistente de almacén y despacho | MOI 1 2 2 2 2
Fuerza de
Ventas Vendedores VTA 2 2 3 3 3
Analista | Asistente Administrativo ADM 1 1 1 1 1
Operario | Operario MOD 7 7 8 8 8
Fuente: elaboracién propia Total 19 20 22 22 22

Para la planilla de sueldos por puesto de trabajo, se consideré el sueldo base mensual,
gratificaciones, pago de Essalud, CTS, AFP y seguro de vida. Asi mismo, el detalle del
costo anual de toda la mano de obra que se requiere se muestra en el capitulo de
analisis econdmico y financiero. Se considera el costo anual de cada trabajador segun
su puesto de trabajo y se multiplica por la cantidad de personas requeridas para dicho
puesto para hallar el costo total.

En la siguiente tabla, se observa un resumen del costo total de mano de obra para los
periodos proyectados.

Tabla 29: Presupuesto de mano de obra por periodo (USD)

Tipo 2019 2020 2021 2022 2023
ADM 223.314 223.314 223.314 223.314 223.314
MOI 115.507 132.833 132.833 132.833 132.833
VTA 96.256 96.256 115.507 115.507 115.507
MOD 53.903 53.903 61.604 61.604 61.604
Total (9) 488.980 506.306 533.257 533.257 533.257

Fuente: elaboracion propia

8.2.4. Servicio de terceros

No todas las areas estaran consideradas dentro de la administracién propia del negocio;
sin embrago, para el correcto funcionamiento se requerira de ciertos servicios que seran
subcontratados a empresas especialistas, dentro de estas tenemos:

Asesoria Legal: al ser una empresa de productos del sector productivo, se contara con
soporte legal para aplicar correctamente la normativa vigente, asi como para la
representacion ante cualquier conflicto legal por formulaciones, promociones o
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publicidad. En tal sentido sera integral para temas laborales, defensas judiciales y
aspectos tributarios

Asesoria Contable: la empresa que brinde la asesoria contable dara soporte en temas
relacionados a procedimientos y politicas, con el fin de que se puedan tomar mejores
decisiones. Seran los encargados de generar los reportes de estados financieros de
forma confiable y oportuna. Asimismo, emitirdn otros informes financieros y de
inventarios, y entregaran el calculo de impuestos mensuales y anuales.

Agencia de Publicidad y Marketing: se requerira asesoria para las campafas de
Marketing. Asimismo, esta empresa disefiara los elementos visuales de las campafas y
las pautas para los mensajes de publicidad, también se encarga de la administracion ya
sea por internet (redes sociales y de ventas) o por otro medio de comunicacion.

Servicio de Transporte: esta empresa se encargara de distribuir el producto terminado
desde el almacén hasta los clientes y también serd la encargada de transportar la
materia prima desde el productor a la planta de procesamiento. El nUmero de camiones
requeridos por dia variard segun el volumen de despachos y la ubicacién de los
clientes.

Servicio de mantenimiento: la empresa contratada se encargara de los
mantenimientos preventivos de las distintas maquinas y equipos que se encuentran en
la planta.

Servicio de Limpieza: se encargaran de la limpieza diaria de las areas de
administrativas, servicios higiénicos y almacenes. También estaran a cargo de las
fumigaciones y otros mantenimientos especiales cuando se requieran.

Servicio de Seguridad: se contratara un servicio de vigilancia durante las 24 horas del
dia. Los vigilantes se encargaran de velar por la seguridad de los trabajadores y de los
activos del local. También controlaran el acceso de las personas que visitan la empresa
y revisaran las pertenencias de todos aquellos que se retiran después de su turno de
trabajo.

El resumen de los servicios subcontratados y su costo respectivo, se pueden observar
en la siguiente tabla:

Tabla 30: Presupuesto anual de servicio de terceros (USD)

Servicio Costo Anual ($)
Asesoria Legal 8.660,55
Asesoria contable 3.058,10
Marketing 6.000,00
Transporte 6.422,01
Mantenimiento 8.000,00
Limpieza 7.339,44
Seguridad 12.000,00

Total ($) 51.480,10

Fuente: elaboracion propia
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IX. Andlisis econémico financiero

En este capitulo se detallara la inversion del proyecto, se analizaran las opciones del
financiamiento, se daran a conocer los presupuestos y los resultados financieros. Se
determinara la rentabilidad del negocio, teniendo como horizonte 5 periodos desde el
afio 2019 al 2023, teniendo como afio base el 2018 periodo en el cual se realizaran las
inversiones necesarias para que el negocio inicie sus actividades el 2019.

La inversion del proyecto se hara en dolares americanos y tomando como referencia
costos y precios correspondientes al mercado

9.1. Inversion del proyecto
9.1.1. Inversion en activos fijos tangibles

Constituyen los requerimientos fisicos para poner en marcha el proyecto, los detalles de
cada item se pueden ver en los anexos del 50 al 55.

Tabla 31: Resumen de inversion en activos fijos tangibles (USD)

Descripcion Total ($)
Terreno 60.000
Edificacion planta 606.239
Edificacion de cisterna 7.033
Edificacion viveros 15.446
Equipos de cultivo 13.282
Maquinas de planta 217.684
Equipos de planta 82.267
Equipos administrativos 11.384
Muebles y enseres 14.057

Total ($) 1.027.391

Fuente: elaboracion propia
9.1.2. Inversion en activos intangibles

Constituyen la Inversion en trdmites de constitucion y edificacién, capacitacion y
desarrollo y posicionamiento de marca, los detalles del costo y actividades para la
constitucién y formalizacion de la empresa se pueden ver en la tabla 26.

Tabla 32: Resumen de inversion en activos intangibles (USD)

Descripcién Total ($)
Constitucion de la empresa 1.595
Capacitacién y desarrollo 17.789
Posicionamiento de Marca 9.400

Total ($) 28.784

Fuente: elaboracion propia

9.1.3. Inversion en capital de trabajo

Para hallar el capital de trabajo se tomé en consideracion principalmente los dias de
credito que se le daran a los clientes, esto es 30 dias por lo que el capital de trabajo
necesario para llevar las operaciones con normalidad seria 79.426 délares
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9.1.4. Inversion total del proyecto

Tabla 33: Inversion total para el proyecto (USD)

Inversion Monto
Activos fijos 1.027.391
Activos Intangibles 28.784
Capital de trabajo 79.426

Total (S) 1.135.601

Fuente: elaboracion propia
9.2. Financiamiento del proyecto

La inversion total para poner en marcha el proyecto asciende a 1.135.601 dolares, de
los cuales un 46% se hara con financiacion mediante un préstamo bancario y un 54%
con aportes propios de los socios, conseguida de fondos de inversiones estatales como
fondos no reembolsables.

Para el préstamo bancario se consulté con distintos bancos privados®® y sus distintas
condiciones de préstamo, se selecciond al Banco BBVA Continental, ya que brinda
servicios financieros incluyentes para fomentar actividades econémicas y productivas a
través de crédito hacia pequefios y medianos productores en correspondencia con la
politica de desarrollo del pais, ademas de ofrecer la tasa de interés mas baja en el
mercado que es 11.99% efectiva anual.

Los requisitos para acceder a un crédito son: cédula de identidad, cumplir con la
mayoria de edad, copia de documentos legales relacionados a las garantias, copia de
documentos legales relacionados a la empresa, estados financieros y anexos de las
principales cuentas, flujo de caja acompafado de su memoria de célculo y avalto de las
garantias otorgadas.

El pago del préstamo se realizar4 mediante pagos a cuotas mensuales iguales, durante
un periodo de 5 afios, (Anexo 56).

Tabla 34: Financiamiento del proyecto

Descripcidn Monto (S/) | Monto ($) %

Aporte propio 2.000.000 611.621 | 54%

Financiamiento 1.713.416 523.980 46%

Inversion Total 3.713.416 | 1.135.601 | 100%

Fuente: elaboracion propia
9.3. Presupuestos de ingresos y egresos
9.3.1. Ingreso por ventas

Los ingresos por venta se calcularon periodo a periodo segun la disponibilidad de
materia prima y en funcion de la capacidad de la planta, la cual se detall6 en el capitulo
anterior. Asi los ingresos por ventas se resumen en la siguiente tabla:

68 http://www.sbs.gob.pe/app/retasas/paginas/retasaslnicio.aspx?p=C
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Tabla 35: Ingreso por ventas (USD)

Ingreso por ventas 2018

2019

2020

2021

2022

2023

Total (S) -

2.468.195

2.689.227

2.947.099

3.241.808

3.683.873

Fuente: elaboracion propia
9.3.2. Costos y gastos

Los costos y gastos proyectados para el proyecto estaran divididos en 3 partes, para
ello previamente se calculo los valores anuales de los sueldos de la mano de obra
directa e indirecta, asi como los sueldos administrativos y de ventas, ver anexo 57.

Para hallar los costos de la materia prima se tom6 como referencia los precios dados
por IEPLAN®®, Estos se detallan en el anexo 58 y 59.

Los costos y gastos totales de operacion se pueden resumir en la tabla 36, para mas
detalle revisar los anexos del 60 al 63.

Tabla 36: Costos totales de operaciéon (USD)

Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023
Costo de produccidn 1.192.423| 1.286.691| 1.401.907| 1.493.797| 1.648.881
Gasto de administracidn 290.434 290.434 290.434 290.434 288.835
Gasto de ventas 105.656 101.056 120.307 122.807 120.307
Gasto financiero 62.825 52.934 41.857 29.451 15.559
Total ($) 1.651.338| 1.731.115| 1.854.505| 1.936.489| 2.073.581

Fuente: elaboracion propia

9.4. Punto de equilibrio

Es necesario determinar el punto de equilibrio, para saber en qué punto los ingresos
igualan a los gastos y a partir de qué punto de venta la empresa empieza a generar una

ganancia. Asi:

Tabla 37: Punto de equilibrio (unidades)

Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Total produccion (500 ml) 11.789 12.845 14.077 15.484 17.596
Ingresos 2.468.195| 2.689.227| 2.947.099 3.241.808 3.683.873
Costos totales 1.651.338| 1.731.115| 1.854.505 1.936.489 2.073.581
Costos variables 995.923| 1.091.691| 1.183.207 1.287.796 1.444.680
Costos fijos 655.416 639.424 671.299 648.693 628.901
Costo variable unitario 84 85 84 83 82
Precio ponderado unitario 209 209 209 209 209
Punto de equilibrio (500 ml) 5.248 5.141 5.357 5.140 4,942
Punto de equilibrio (L) 2.624 2.571 2.679 2.570 2471

Fuente: elaboracion propia

69nhttp://www.upig.edu.pe
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9.5. Estados financieros

Para la evaluacion de los estados financieros, previamente se calculé la depreciaciéon y
amortiguacion de los activos, adicionado del valor residual de estos al finalizar el
proyecto. Para situacion de analisis se simulard un horizonte de 5 afios como
finalizacion del proyecto, ver anexo 64.

En la siguiente tabla se aprecia un resumen total de las depreciaciones distribuido por
areas.

Tabla 38: Depreciacion de activos (USD)

Area 2019 2020 2021 2022 2023

ADM 14.774,6 | 14.774,6 14.774,6 14.774,6 13.175,1

PRO 39.342 39.342 39.342 39.342 39.342
Total ($) 54.116 54.116 54.116 54.116 52.517

Fuente: elaboracién propia

En cuanto al valor residual total este asciende a la suma de 471.149 ddlares.

9.5.1. Estado de resultados

Para ello se emplea una tasa de impuesto a la renta de 29.50%. Segun este estado, las
ganancias de la empresa se obtendran a partir del primer afio de operacion y se
obtendra niveles crecientes de utilidades durante los cinco afios de analisis.

Tabla 39: Estado de resultados (USD)

Operaciones Continuas 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos totales 0 2.468.195 | 2.689.227 | 2.947.099 | 3.241.808 | 3.683.873
Gastos operacionales 0 1.534.397 | 1.624.065 | 1.758.532 | 1.852.922 | 2.005.506
(Costo de ventas) 0 1.136.159 | 1.231.927| 1.331.143 | 1.435.733 | 1.592.617
(Gastos administrativos y ventas) 0 381.316| 376.716| 395.967| 398.467| 395.967
(Otros gastos operacionales) 0 16.922 15.422 31.422 18.722 16.922
EBITDA( resultado operacional bruto) 0 933.798 | 1.065.163 | 1.188.566 | 1.388.887 | 1.678.367
Depreciacion 0 54.116 54.116 54.116 54.116 52.517
EBIT( resultado operacional neto) 879.682 | 1.011.046 | 1.134.450 | 1.334.770 | 1.625.851
(gastos financieros) 0 62.825 52.934 41.857 29.451 15.559
EBT(utilidad antes de impuesto a la renta) 0 816.857 | 958.112 | 1.092.593 | 1.305.319 | 1.610.292
(impuesto a la renta) 0 240.973| 282.643| 322.315| 385.069| 475.036
Resultado neto del ejercicio 0 575.884 | 675.469 | 770.278| 920.250 | 1.135.256

Fuente: elaboracion propia

9.5.2. Flujo de caja econdmico y financiero

El horizonte de evaluacion utilizado es de 5 afios, ya que en ese

finalizar el pago del préstamo.

periodo se logra

Se evaluaran dos tipos de flujos, uno con financiamiento y otro sin financiamiento. Antes
de ello es necesario hacer un balance entre el IGV (anexo 65) por las compras
realizadas y las ventas hechas.
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También se deben determinar las tasas de descuento para traer al valor presente los
flujos futuros y de esta manera determinar el VAN y TIR del proyecto, esto se hizo
hallando el WACC y costo de oportunidad Ke como se muestra en el anexo 66, dando
el WACC una tasa del 16,32% y Ke una tasa de 23,05%

Asi los flujos son:

Tabla 40: Flujo de caja (USD)

Concepto 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Ventas totales 0| 2.468.195|2.689.227 | 2.947.099 | 3.241.808 | 3.683.873
venta de activos fijos 0 471.149
Recuperacién de capital de trabajo 0 79.426
Total Ingresos 0| 2.468.195 | 2.689.227 | 2.947.099 | 3.241.808 | 4.234.448
Inversidn en activos fijos 1.027.391 2099 5500

Inversidn en activos intangibles 28.784

Capital de trabajo 79.426

MOD 53.903 53.903 61.604 61.604 61.604
MOl 115.507 | 132.833| 132.833| 132.833| 132.833
Servicios (luz, Gas, teléfonos) 86.333 86.333 86.333 86.333 86.333
Planilla administrativa 223.314 223.314 223.314 223.314 223.314
Planilla de ventas 96.256 96.256| 115.507| 115.507| 115.507
Material directo 876.960 | 955.402 | 1.046.918 | 1.151.507 | 1.308.391
Material Indirecto 3.456 3.456 3.456 3.456 3.456
Material administrativo 19.435 19.435 19.435 19.435 19.435
Marketing 9.400 4.800 4.800 7.300 4.800
Certificaciones 2.500 1.000 17.000 4.300 2.500
Servicios de terceros 51.480 51.480 51.480 51.480 51.480
Tributos (arbitrios-predios) 6.060 6.060 6.060 6.060 6.060
Impuesto a la renta - 240.973 | 282.643| 322.315| 385.069| 475.036
Pago de IGV - 58.159 | 253.137| 278.513| 307.515| 422.887
Total Egresos 1.135.601 | 1.843.735|2.172.151 | 2.375.067 | 2.555.712 | 2.913.636
Flujo de caja econdmico -1.135.601 624.460 | 517.077 | 572.031| 686.096 |1.320.812
Deuda Adquirida 523.980 0 0 0 0 0
Amortizacién 82.496 92.387| 103.465| 115.870| 129.763
Intereses 62.825 52.934 41.857 29.451 15.559
Flujo de caja financiero neto 523.980 145.321 | 145.321| 145.321| 145.321| 145.321
Flujo de caja financiero -1.659.582 479.139 | 371.755| 426.710| 540.775|1.175.490

Fuente: elaboracion propia

9.6. Evaluacioén financiera

Los criterios de evaluacion establecen que un proyecto de inversion sera rentable si el
Valor Actual Neto (VAN) es mayor a cero y la Tasa Interna de Retorno (TIR) es mayor al
costo de oportunidad.
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De esta manera encontramos que el proyecto es rentable sobre bases econdémicas
porque:

VAN E
TIRE

VAN F
TIRF

$ 787.697
49%

$145.771
19%

Fuente: elaboracion propia

El VAN >0 y TIR>WACC

Esto concluye que con o sin financiamiento los indicadores financieros, sobrepasan las
expectativas.

9.6.1. Periodo de recuperacion

Segun la tabla 41, la recuperacion de la inversion se haria en el periodo quinto, es decir
en el afio 2023.

Tabla 41: Periodo de recuperacién

Periodo de recuperacion 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Flujo financiero -1.659.582 | 479.139 371.755 426.710 | 540.775 |1.175.490
VAN 411.925 274.772 271.147 | 295.424 | 552.085
VAN Acumulado 411.925 686.697 | 957.844 |1.253.268 |1.805.352

Fuente: elaboracion propia

9.7. Andlisis de sensibilidad

Se evaluara la sensibilidad del proyecto teniendo en cuenta cambios en variables
criticas que afecten el proyecto.

Para ello se analiza la variacion en las siguientes variables: precio de la materia prima y
precio del producto.

Como resultado se obtiene la variacibn maxima y los porcentajes entre los cuales puede
oscilar la variable analizada para que el proyecto siga siendo rentable. Es decir,
indicadores como la TIR y VAN se mantengan en valores mayores o iguales a cero.

9.7.1. Variacion en el precio de la materia Prima

Se considera el precio de las hojas y flores frescas de las plantas nativas como variable
critica, debido a que este valor puede tender a ser variable por la estacionalidad de la
misma; ademas, de tener una demanda creciente debido a la exportacibn como
producto sin procesar. Ello hace que esta materia prima tenga alta probabilidad de
presentar variaciones en el precio. En la tabla 42 se puede ver observar el analisis de
sensibilidad de la materia prima.
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Tabla 42: Andlisis de sensibilidad en el precio de la materia prima

Escenario Precio de MP TIRE VANE VANF TIRF
15% 1,17 42% 545.889 -145.001 13%
10% 1,12 44% 624.789 -50.008 15%
5% 1,07 47% 702.202 43.084 17%
0% 1,02 49% 787.697 145.771 19%
-10% 0,92 54% 941.318 329.952 23%
-15% 0,86 57% 1.036.566 443.935 26%

Fuente: elaboracion propia
De la tabla se puede resumir que el proyecto seguira siendo rentable ante un alza de
5% en el precio de la materia prima, tanto el VAN como la TIR resultan positivos y
mayores que las tasas WACC y Ke respectivamente.

9.7.2. Variacion en la demanda del producto

Otra variable a considerar para el analisis de sensibilidad es la demanda del producto.
En la tabla 43 se aprecia los resultados de los escenarios.

Tabla 43: Analisis de sensibilidad en la demanda del producto

Escenario TIRE VANE VANF TIRF
10% 63% 1.234.162 669.596 30%
5% 56% 1.010.889 407.635 25%
0% 49% 787.697 145.771 19%
-2% 47% 698.307 40.890 17%
-5% 42% 592.208 -116.287 14%

Fuente: elaboracion propia

Con respecto a este analisis se puede observar que el proyecto ya no es rentable ante
la disminucion de un 5% en la demanda de los productos; al contrario, el proyecto
resultara mas rentable en la medida que mejore las ventas de los productos.
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X. Conclusiones

Del modelo de negocio planteado se puede dar las siguientes conclusiones:

1.

El Perd es un pais que viene teniendo un crecimiento sostenible en los ultimos afios,
esto ha generado que el gobierno impulse la formalizacion y generacion de nuevas
empresas, impulsando sectores estratégicos como la agricultura. A razon de ello se
ha creado instituciones anexas a los ministerios de Agricultura y Economia que
brindan fondos no reembolsables a condicion que los proyectos generen mayor
inclusion social y bienes para las comunidades y productores nacionales.

. Un factor importante y que se esta revalorando a nivel mundial es el uso de

productos ecoldgicos y naturales, es en esta linea que el plan de negocios busca
producir aceites esenciales nuevos e innovadores rescatando la flora andina del
Cusco y los conocimientos de personas ancestrales, generando un valor diferenciado
al cultivar estas especies en el mismo suelo de donde son originarias y por la misma
gente de la comunidad con quien se plantea el trabajo.

. Existe un nicho de mercado potencial que valora los insumos naturales,

especialmente si tienen propiedades curativas o que ayudan el mejor cuidado de la
salud personal; sin embargo, también se ha podido identificar que no existen
empresas que brinden un producto de acorde a las necesidades que ellos requieren.
Ante ello es necesario realizar inversiones en capacitaciones y certificaciones que
aseguren los productos, desde la materia prima, recoleccién y produccion.

. La mejor manera de poder entrar en el mercado es aplicando una estrategia de

diferenciacion y para un nicho de mercado especifico, que es este caso serian las
empresas productoras de cosméticos, cuidado personal y centros de aromaterapia.

. Es importe para el proyecto realice alianzas estratégicas con los productores que en

este caso son las comunidades campesinas. Esto se debe hacer mediante contratos
anuales de manera que se garantice el flujo de materia prima. A cambio se ofrecera
un precio justo, herramientas, capacitaciones y construccion de viveros la cual estara
financiado en su totalidad por programas gubernamentales de inversiones no
reembolsables, como son: Agroemprende y Agroideas del Ministerio de Agricultura,
Fondo de Empleo del Ministerio de la Produccion o Procompite que es un fondo
especial regional para proyectos que tengan integracion social.

. La inversion del proyecto asciende a la suma de 1.135.601 ddlares, el cual se

pretende financiar en un 46% por una entidad bancaria y el resto con aporte de los
socios, esto permitira construir una planta con una capacidad maxima de 8.798 litros
al afo.

. El proyecto financiado arroja un VAN positivo de 145.771 ddlares y una TIR de 19%,

por lo se concluye que el proyecto es rentable.

. Tomando en cuenta dos variables fundamentales como son la variacién del precio en

la materia prima y la demanda, se puede observar que la rentabilidad del proyecto
corre riesgo al sufrir un incremento del 5% en el precio final de la materia prima y una
disminucién del 2% en la demanda de los productos. Esto se puede contener al tener
productos innovadores y ser primeros en el mercado, lo que daria una ventaja para
manejar los precios.

. Se debe trabajar de manera conjunta con universidades y centros de investigacion

como IEPLAN (Instituto de Ecologia y Plantas Medicinales), IPPN (Instituto Peruano
de Productos Naturales), para realizar el analisis de las mas de 1.500 especies de
plantas que se encuentran en la regién del Cusco.
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XI. Glosario

1. BTFP: BioTrade Facilitation Programme.

2. GACP (Good Agricultural and Collection Practices): se aplicaran cuando los
ingredientes se deriven de las practicas agricolas. GACP proporcionan una
descripcion detallada de las técnicas y medidas a través de Procedimientos
Operativos Estandar (SOP), requeridos para el cultivo y recoleccion apropiados de
productos agricolas y plantas medicinales. GACP incluyen la grabacion y
documentacion de una amplia gama de datos e informacion durante su produccion y
procesamiento para garantizar la calidad de los ingredientes, con el objetivo de
mejorar la seguridad y la eficacia de los productos terminados a base de hierbas. La
Organizacion Mundial de la Salud (OMS) ha publicado recientemente el nuevo
estdndar de GACP. Hasta ahora, sélo la Union Europea y algunos otros paises,
como China y Japon, han elaborado directrices regionales y nacionales para las
buenas préacticas agricolas y de recoleccion para plantas medicinales. Los socios del
BTFP estan utilizando estas directrices como una referencia para la implementacion
en sus paises de origen donde todavia no se ha implementado una norma nacional
sobre Buenas Practicas Agricolas y de Recolecciéon. GACP estan destinados a ser
incorporados en el sistema GMP.

3. GMP (Good Manufacturing Practices): Se adoptan buenas practicas de manufactura
para asegurar que los bienes se producen de manera consistente y se controlan de
acuerdo con los estandares de calidad a lo largo de todo el proceso productivo. La
OMS ha establecido esta norma y muchos paises han formulado sus propios
requisitos nacionales basados en las BPF (Buenas practicas de fabricacion) de la
OMS. GMP se han especificado para medicamentos farmacéuticos, hierbas
medicinales, cosméticos, ingredientes y materias primas. La mayoria de los paises
beneficiarios del BTFP ya han desarrollado sus propias prescripciones en materia de
BPF de acuerdo con las BPF de la OMS. Incluso si las adaptaciones varian, la
asistencia técnica se basa en las normas exigidas en los mercados objetivos.

4. GCP (Good Conservation Practices): Las Buenas Practicas de Conservacion
promueven la conservacion y el uso sostenible de la biodiversidad en las areas que
los proveedores de NICP influyen a través de sus operaciones. En 1993, la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS), la Union Internacional para la
Conservaciéon de la Naturaleza (UICN) y el Fondo Mundial para la Vida Silvestre
(WWF) prepararon directrices para Buenas Practicas de Conservacién de Plantas
Medicinales.

5. Biocomercio:  Actividades de recoleccion, produccion, transformacion y
comercializacién de bienes y servicios derivados de la biodiversidad nativa (recursos
geneéticos, especies y ecosistemas) que involucran practicas de conservacion y uso
sostenible, y son generados con criterios de sostenibilidad ambiental, social y
economica.
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Xlll. Anexos

Anexo 1: Lista de leyes y requlaciones relacionadas al entorno laboral, comercial
y biocomercio.

El trabajo de las plantas manufactureras en el Per( se encuentra regulado por el la Ley
N°29783 de Seguridad y Salud en el Trabajo y su reglamento dado mediante Decreto
Supremo N°005-2012-TR’® y modificatorias, donde se detallan las condiciones en la
cual debe desarrollarse una industria con relaciéon al cuidado, salud y seguridad
ocupacional.

La Direccién General de Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID) es el 6rgano del
Ministerio de Salud, encargado a nivel nacional, de inscribir, reinscribir, modificar,
suspender y cancelar el Registro Sanitario ademas de realizar el control y vigilancia
sanitaria, para ello utiliza:

¢ Reglamento para el registro, control y vigilancia sanitaria de productos farmacéuticos
y afines dado por Decreto Supremo N°010-97-SA’* y modificatorias, en el que se
especifican las condiciones y restricciones que deben tener los productos cosméticos
para obtener registro sanitario o para modificarlo; asi como para su adecuado control
y vigilancia

¢ Reglamento sobre valores limites permisibles para agentes quimicos en el ambiente
de trabajo, dado mediante Decreto Supremo. N°015-2005-SA"2.

e EI D.S N°004-2000-SA y el D.S N°020-2001-SA que aprueba las modificaciones al
Reglamento para el Registro, Control y Vigilancia Sanitaria de Productos
Farmacéuticos y Afines.

e R.M. N°125-2000-SA/DM Manual de Buenas Practicas de Manufactura de Productos
Galénicos y Recursos Terapéuticos Naturales, donde se especifica los
procedimientos adecuados que permiten obtener productos de calidad uniforme y
satisfactoria, es decir, que todos los lotes sean elaborados con materias primas de
calidad adecuada, que cumplan con especificaciones declaradas, que sean
envasados y rotulados correctamente y que sean estables durante su vida til.

e RM N° 585-99-SA/DM Manual de Buenas Practicas de Almacenamiento; contiene
normas que deben cumplir los establecimientos que almacenan productos
farmacéuticos y afines, con el fin de garantizar el mantenimiento de las
caracteristicas y propiedades de los productos.

¢ Ley de Aprovechamiento sostenible de las Plantas Medicinales Ley N°27300.

e D.S. N°002 -92-SA Creacion del Instituto de Medicina Tradicional (INMETRA).

Para la proteccion de la diversidad biolégica

"Ohttp://busquedas.elperuano.com.pe/normaslegales/reglamento-de-la-ley-n-29783-ley-de-sequridad-y-
salud-en-e-decreto-supremo-n-005-2012-tr-781249-1/

1 http://www.digemid.minsa.gob.pe/UpLoad/UpLoaded/PDF/DECRETOSUPREMONO010-97-SA.pdf

72 http://bvs.minsa.gob.pe/local/minsa/1170 DIGESA44.pdf
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e Ley sobre la Conservacion y Aprovechamiento Sostenible de la Diversidad Biologica,
Ley N°26839.

e Reglamento de la Ley sobre la conservacion y aprovechamiento sostenible de la
diversidad biolégica D.S. N° 068-2001-PCM.

e Estrategia Nacional de la Diversidad Biologica del Perd D.S. N°102-2001-PCM.

e Ley Organica para el Aprovechamiento Sostenible de los recursos naturales Ley
N°26821.

e Ley Forestal y de Fauna Silvestre Ley N° 27308.

e Reglamento de la Ley N° 27308 Ley Forestal y de Fauna Silvestre. D.S. N° 014-
2001-AG

Para la actividad econdmica
e “Ley de Tierras” Ley de la inversion privada en el desarrollo de las actividades

econOmicas en las tierras del territorio nacional y de las comunidades campesinas y
nativas Ley N°26505.

e Reglamento Ley N° 26505, referida a la inversion privada en el desarrollo de
actividades econdémicas en tierras del territorio nacional y de las comunidades
campesinas y nativas D.S. N°011-97-AG.

Para la proteccion de los conocimientos biolégicos sobre recursos medicinales.

e Ley que establece el Régimen de proteccién de los conocimientos colectivos de los

pueblos indigenas vinculados a los recursos bioldgicos Ley N° 27811.

e Documento de trabajo “Propuesta de Régimen de Proteccion de los conocimientos
colectivos de los Pueblos Indigenas y Acceso a los Recursos Genéticos” (R.Pres.
N°083-1999-INDECOPI-DIR).

e Ley de Proteccion al Acceso a la Diversidad Biolégica Peruana y los Conocimientos
colectivos de los Pueblos Indigenas Ley 28216.

Anexo 2: Crecimiento del PIB — Peru

PIB % - Peru
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Anexo 3: Balanza comercial — Peru

Balanza Comercial
L0000
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M Expor 42861 34533 34236 36838
N Impor 42356 41042 37385 35107

Fuente: BCRP
Elaboracign: propia

Anexo 4: Valor de exportaciones en America Latinay China

Valor de Exportaciones en América Latina y China
(variacién porcentual anual del 2016)
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Anexo 5: Puntos criticos de la cadena productiva del biocomercio

Marco legal e institucionalidad

Cadena productiva Calidad

1. Practicas agricolas y ¢ |Incipiente desarrollo de buenas e Problema técnico legal. (falta
recoleccion practicas de recoleccion porque los reglamento Ley N2 27300).
(silvestre) o cosecha actores primarios desconocen los ¢ No existe informaciéony
(cultivo) criterios de calidad relacionados: estadisticas oficiales.
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desechos sdlidos, sanidad,
campamentos, letrinas, animales
domeésticos.

Insuficientes recursos de
INRENA para implementar
mecanismos de control y
supervisién de Planes de
Manejo, Guia de Transporte
Forestal, etc.
Desconocimiento de
lineamientos de la OMS de
buenas practicas agricolas y de
recoleccion para plantas
medicinales y carencia de
normas técnicas nacionales.

2. Post-cosecha, venta
en campoy
transporte.

No existen normas de higiene y
calidad, se carece de controles
externos.

Recolectores - acopiadores entregan
a las empresas producto sin
seleccionar y en condiciones
sanitarias que afectan la calidad.
Inadecuada manipulacién de
insumos y transporte de la materia
prima.

La ausencia de control sanitario
genera un alto riesgo en la
calidad del producto.

Falta de trazabilidad de la
materia prima.

3. Transformacion
primariay
procesamiento
industrial.

Infraestructura inadecuada de
procesamiento y carente de calidad
sanitaria.

Incumplimiento de normas de
calidad por parte de los operadores y
ausencia de control sanitario oficial.
Desconocimiento de metodologia
analitica, especificaciones y
estandares.

Ineficiencias y sobrecostos en
procesamiento.

Inadecuado control oficial de
cumplimiento de normas
HACCP, BPM e higiene en las
plantas de procesamiento

4, Comercializacion

Dificultades técnicas para enfrentar
las crecientes exigencias sanitarias.
Insuficiente garantia de las empresas
gue asegure no sdlo calidad, sino
también seguridad y eficacia,
parametros especificos para un
agente terapéutico.

INRENA: Inadecuado
mecanismo de control y
supervisién de cumplimiento de
procedencia de planes de
manejo o cultivo. Para
exportacion solo supervisa
aquellas plantas o derivados de
las que estan en CITES.
Autorizaciones Sanitarias:
Registro Sanitario actualmente
tanto en DIGEMID (como
Recurso o Producto Natural de
Uso en Salud) con en DIGESA
(como Alimento o Bebidas)
dificulta verificacidn estricta de
cumplimento de estandares de
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calidad.

Asociatividad Capacitacion, investigacion y

financiamiento

1. Practicas agricolas y
recoleccion
(silvestre) o cosecha
(cultivo)

e No existen muchas experiencias e No existen instituciones
asociativas. especializadas e Investigacién

e Desarrollo incipiente y heterogéneo orientada a plantaciones es
de las organizaciones de productores escasa, a nivel experimental y
de plantas medicinales. de poca difusion.

Escasa capacitacién en aspectos
de buenas practicas de
recoleccion e implementacion
de Planes de Manejo o Cultivo.
No existe una institucidon que se
encargue del financiamiento.

2. Post-cosecha, venta
en campoy
transporte.

No existen muchas experiencias
asociativas

Desarrollo incipiente y heterogéneo
de las organizaciones de

productores de plantas medicinales.

Incipiente desarrollo de nuevos
productos con valor agregado a
nivel local.

Insuficiente investigacién y
capacitacién en procesos post
cosecha en campo.

3. Transformacion
primariay
procesamiento
industrial.

Existen escasas experiencias
asociativas: IEPLAM, AEDES.
Existen algunas asociaciones de
empresas procesadoras: IPPN, APF.

Insuficiente investigacién y
aplicacion en mejoras de los
procesos productivos.
Insuficiente desarrollo de
nuevos productos a nivel
industrial.

Plan promocional de crédito a
empresas para inversion en
mejora de plantas e I+D.

4, Comercializacion

Insuficiente informacién y
descoordinacion de esfuerzos de
certificacion.

Iniciativa incipiente de integracion
de las empresas.

Existe desconfianza en los
mecanismos de comercializacién de
los actores.

No existe un sistema de
informacidon comercial, ni
intercambio de informacién entre
empresas para mejorar la actividad
(centrales de riesgo).

Falta identificar prototipos para un
plan de promocién comercial de
producto a nivel pais.

Incipiente investigacion de
mercado para productos con
valor agregado.

Escasa investigacion de
mercado internacional
(participacion en ferias, etc.).
Incipiente difusién e
internacionalizacion de las
ventajas y exigencias de los
mercados certificados.
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Desarrollo empresarial con
responsabilidad
social

Conservacion y Manejo Sostenible

de la Biodiversidad

1. Practicas agricolas y
recoleccién
(silvestre) o cosecha
(cultivo)

Se han planteado alternativas pero .
el nivel de implementacion es
heterogéneo e insuficiente.
Mecanismos de trabajo “al destajo”
y otros, generan conflictos de
calidad.

Informalidad laboral. °
Oferta de plantas medicinales
certificada orgdnica no crece al
ritmo de la demanda.

Escaso uso de estudios de costos de
la actividad. °
No se proporciona equipo ni
indumentaria adecuada.

Se desconoce la importancia y

utilidad del Plan de Manejo y del

Plan Operativo Anual.

No estan suficientemente
difundidos los aspectos de
conservacioén de Biodiversidad.
Experiencias incipientes en
recoleccidn y aprovechamiento
de otros recursos potenciales.
Ausencia de Programas de
reforestacion.

No existe informacion validada
para desarrollar los estandares
de recoleccion sostenible.
Poca investigacidon en manejo
de zonas naturales de plantas
medicinales

2. Post-cosecha, venta
en campoy
transporte.

Informalidad laboral. .
No existe infraestructura adecuada.
Las empresas aceptan condiciones
sanitarias actuales.

Bajo nivel de gestidon empresarial en
microempresas dedicadas a la
elaboracion de productos con valor
agregado.

Pocas iniciativas locales para
trabajar productos derivados de las
plantas medicinales.

Desconocimiento de destino de
los desechos resultantes de los
procesos, residuos solidos,
agua, etc.

3. Transformacién
primariay
procesamiento
industrial.

Poca inversidon en aspectos de °
calidad en plantas industriales.
Incipiente desarrollo de iniciativas

para impulsar el desarrollo de
productos estandarizados.

Los volumenes de recurso

disponible (escala de operacion)

hacen riesgosa la inversion en el

sector.

Desconocimiento de destino de
los desechos resultantes de los
procesos, residuos sélidos,
agua, etc.

4. Comercializacion

La estrategia comercial de la .
mayoria de las empresas tiene una
visiéon de corto plazo y maximiza
margenes de ganancia con escasa °
incursion en mercados nicho.

Todavia no ha sido verificada la

utilidad de sellos como FSC o

Incipiente difusion e
internalizacién de las ventajas
y exigencias de los mercados.
Poco interés y escasa
informacidn de parte de los
actores de la cadena con
respecto a los mercados nicho
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Iniciativa Biotrade como
herramienta de comercializacion.
Mercados convencionales son muy
sensibles y en situaciones criticas
presentan rasgos especulativos de
parte de los actores.

Existe una demanda real creciente
gue no esta siendo satisfecha
actualmente.

Insuficiente control sanitario de
parte de las empresas y ausencia de
control por parte de entidades
responsables, afectando la calidad y
reputacién de plantas medicinales
peruanas.

dificultan incrementar la
oferta.

Escasa difusién sobre la
importancia del manejo
ecolégico de las plantas
medicinales en el mercado
internacional.

Fuente: Informe “Estado del Arte del Sector de Plantas Medicinales en Peru”
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Anexo 6. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de los entrantes

Poder de negociacion de bos

proveedores

compradores sustitutos

1a 3débiles 4 a 6 medianas 7 410 fuertes
fuerzas del fuerzasdel fuerzas del

mercado mercado mercado

Elaboracion: propia

Poder de negociackin de los

Amenaza de productos

Anexo 7. Matriz de atractivo de rivalidad de los competidores

Rivalidad entre los competidores 1 4|5
1 Numero de empresas competidoras = muchas X | pocas
2 | Crecimiento de la industria lento rapido
3 Tipo de producto estandar X diferenciado
4 | Barreras de entrada baja x | alta
5  Exceso de capacidad e inventario alta X baja
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6 | Barreras de salida

8 | Cambio de marca facilmente

Ponderado

lealtad

Elaboracion: propia

Anexo 8. Matriz de atractivo de amenazas de nuevos entrantes

Exigencias de calidad

Diferenciacion de producto

6 | Acceso a canales de distribucion

Amenaza de nuevos entrantes

baja

baja

baja

Ponderado

4,14

alta

alta

alta

Elaboracion: propia

Anexo 9. Matriz de atractivo de amenazas de productos sustitutos

2 | Propiedades de los productos

4 | Relacidn valor - precio

Amenaza de productos sustitutos

similares

Ponderado

4,6

especificas

Elaboracion: propia
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Anexo 10. Matriz de atractivo de poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacion de los proveedores

Disponibilidad de sustitutos para productos de
poco mucho
proveedores

Amenaza de integracidn hacia adelante por los
proveedores

alta X | baja

Contribucién de los proveedores al grado de
calidad

Ponderado 3,14

Elaboracion: propia

Anexo 11. Matriz de atractivo de poder de negociacioén de los compradores

Poder de negociacion de los compradores

Disponibilidad de sustitutos para productos de la

muchos 0cos
industria P

Amenaza de integracion hacia atras por los
compradores

alta X baja

Contribucién de los proveedores al grado de
calidad

Ponderado 3,28

Elaboracion: propia
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Anexo 12. Pauta entrevista en profundidad - estudio cualitativo

Buenos dias/tardes. Mi nombre es............ y estoy realizando un estudio sobre el uso
de aceites esenciales naturales en la industria y la posibilidad del ingreso de nuevos
productos originarios de la zona del Cusco.

La idea es conocer distintas opiniones y la valoracion que ustedes le dan a este insumo;
asi como, las regularizaciones que necesitan para el uso en sus productos.

1. Por favor, si me podria comentar primero los aspectos generales de la empresay a
gue se dedican.

2. Dentro de su linea de productos, ¢existe una linea 100%natural y organica?

3. Qué tipo de insumos usan, ¢entre ellos usan aceites esenciales?, ¢nos podria
comentar sobre el origen de los aceites esenciales?, ¢son nacionales o importados?,
¢ Si son nacionales de que regién?, ¢;Qué porcentaje nacionales y que porcentaje
importados?, ¢, Por qué?, ¢Donde desarrollan sus productos?

4. Estarian dispuestos a utilizar y/o probar nuevos aceites esenciales con aromas
innovadores. ¢Cudles serian sus requisitos para ser proveedor de su empresa?,
¢, Qué caracteristicas propias del producto son requeridas?

5. ¢El tema de la responsabilidad social y ambiental es importante para ustedes?

6. ¢Que otro aspecto importante considera Ud. para el desarrollo de nuevos aceites
esenciales?

Muchas gracias por el tiempo prestado, su informacion es muy valioso para el desarrollo
de mi tesis, ¢podria poner su nhombre como referencia a la entrevista citada?, cabe
aclarar que la informacién es soélo para mi trabajo de investigacion, sus respuestas
seran unidas a otras opiniones para estos fines académicos.

Anexo 13. Entrevistas en profundidad

Patricia Montoya Jordan — Director de calidad cosméticos — Yanbal Internacional
Peru.

Somos una empresa Transnacional con 50 afios de experiencia en el mercado de
cosmeéticos, tenemos presencia en 10 paises y nos destacamos por brindar la mejor
calidad en nuestros productos bajo el lema de prosperidad para todos.

Para nosotros ser 100% natural y organico, representa tener 100% de todos nuestros
productos desde los insumos, envases, empaques y embalajes provenientes de una
fuente natural a lo cual todavia no llegamos y son muy pocas las industrias que lo
logran por el nivel de inversion, pero si somos 100% organicos porque nuestros
insumos son procesados de manera organica sin insecticidas, plaguicidas ni otras
sustancias que impidan la utilizacién de este término, por consiguiente no somos aun
100% natural pero si 100% organico, creo que vamos en camino pero para ello es
importante llevar un control riguroso de todos nuestros proveedores y materiales
utilizados. Al respecto la compafia estd tomando nuevas practicas por ejemplo en la
utilizacién de eco empaques para algunas lineas de productos, al comprar por segunda
vez un mismo producto solo puedes llevar el repuesto que viene en un empaque
ecoldgico, tenemos controles de huella de carbono donde se evalla los consumos
energeéticos.
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En general usamos muchos insumos, pero si te refieres a los aceites esenciales en
especial, estos se usan como principios activos, es decir como insumos que tienen una
actividad terapéutica como por ejemplo el aloe vera que es un cicatrizante y regenera
las células de la piel, antiinflamatorio para irritaciones cutaneas, etc. Indudablemente el
origen de estos aceites es natural, pero en algunos productos solo se usan extractos de
frutas u aceites mas comunes como: manzanilla, naranja, limon, etc. que les dan
aromas a nuestros productos.

Con respecto al origen de los insumos, nuestra empresa se caracteriza por usar
insumos que aseguren la inocuidad y salubridad en nuestros productos, los aceites asi
como otros excipientes deben ser de grado farmacéutico es decir que en su produccién
garanticen un grado de alto pureza, en ese sentido al ser nosotros una empresa
transnacional todos nuestros insumos son importados de otras sedes, principalmente de
EE.UU. nosotros no tenemos injerencia sobre la procedencia de los insumos, estos son
decididos directamente por la alta direccién quienes compran los insumos para las tres
plantas de la region de Latinoamérica instaladas en Peru, Colombia y Ecuador, teniendo
en cuenta tres procedimientos fundamentales: los temas legales, financieros y de
calidad. Todos los nuevos proveedores son evaluados en temas ambientales, de salud
y seguridad ocupacional, seguridad patrimonial y mantenimiento, para luego de este
riguroso examen se procede a la seleccion y firma de contrato.

Como te comentaba, nosotros no estamos ajenos a la tendencia de consumo por
productos 100% naturales y orgénicos, los directores ya han visto este tema y se viene
trabajando con distintos productos peruanos principalmente de la zona de la selva
(Loreto y Ucayali) entre ellos esta el fruto maracuya, el aguaymanto, molle. Con
respecto a esto la empresa ha comprado dos centros de investigacion en EE.UU. y
Francia, alli se esta realizando las pruebas para estos nuevos productos,
adicionalmente la empresa trabaja en convenio con la Pontificia Universidad Catdlica
del Peru para la investigacion de otras plantas y frutos. La biodiversidad de nuestro pais
es increible, recién hace 5 afios se estd empezando a tomar la verdadera importancia
que tiene esta para nuestra industria, los principales extractos vienen de la selva pero
de las otras regiones poco o nada es realmente explotado de manera industrial, una de
las principales trabas para ello es la poca investigacion cientifica dedicada a estas
areas, otro aspecto que nos juega en contra es la poca tecnificacion de nuestros
productores y transformadores de materias primas, para el caso especifico de los
aceites esenciales es sumamente importante para la empresa recibir una produccion
homogénea, esto implica un control no solo en la parte extractiva o transformadora sino
desde la recoleccion y cultivo de la materia prima, es importante para nosotros que
puedan demostrarnos durante la inspecciébn que realizamos a los proveedores la
documentacion asi como el detalle de sus procesos que aseguren la inocuidad de sus
productos, es necesario especificar la metodologia que aplican, BPM, BPA y por
supuesto acompafado de un certificado internacional que acredite eso. Esto es un
punto muy importante dado que exportamos productos, uno de los principales requisitos
son las certificaciones.

Tienes que tomar en cuenta también, que casi el 90% de las empresas dedicada a este
rubro de cosmética se encuentran en la capital y muchas veces y durante las
inspecciones que me toco realizar a distintos proveedores pudimos ver que la materia
prima sufria un proceso de putrefaccion lo cual es grave para las propiedades del
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producto, el transporte desde el lugar de origen a Lima muchas veces se da en
condiciones no saludables, lo que perjudica de igual manera a los transformadores de
materia prima.

Lissi Erika Gudiel Salas — Gerente General — Esencias Andinas Cusco.

Buenos dias, para comenzar nosotros Somos una micro empresa, con tres afios en el
mercado, dedicados a la fabricacion de productos de cuidado personal, nuestras lineas
de productos no son muy grandes pero estamos mejorando, a la fecha solo operamos
en Cusco, se puede decir de una manera precaria porque no tenemos las instalaciones
adecuadas en cuanto a espacios, equipos y herramientas, pero tenemos proyectado
adquirir un local para el préximo afio de manera que vamos a poder expandir nuestra
marca y productos a otros lugares.

Una caracteristica de la empresa es que nuestros productos son naturales y organicos,
esto como consecuencia que nos enfocamos mas en las agencias de turismo y en
pequefios hoteles de la zona, como sabras, la normativa segun el ministerio de Cultura
es que para aquel turismo de aventura que realiza caminatas o expediciones hacia
centros arqueologicos y naturales, las agencias de turismo son las encargadas de
proveer todo el material de limpieza necesario para cada pasajero, estos productos
deberan ser en su mayoria naturales y biodegradables de tal manera que se proteja el
medio ambiente.

Nuestros principales insumos son los aceites esenciales, al respecto nosotros usamos
100% de aceites esenciales naturales y que vengan de la zona, utilizamos aceites
esenciales de mufia, menta, chocolate, maracuya, lo cual le da un valor agregado a
nuestros productos y ha sido bien aceptado por nuestros clientes. El Unico
inconveniente de usar estos productos es que muchas veces hay escases en el
mercado, en especial el aceite de mufa, los productores de aceite de mufia no se
abastecen, ademas de que muchas veces la pureza del aceite no es la adecuada lo
cual se nota al momento de la fabricacidbn de nuestros productos, esto hace que la
dosificacion no sea estandar. Esto hace que recurra a distintos proveedores incluso de
otras regiones, pero los productos son de muy baja calidad.

Para el caso de chocolate y otros insumos como aceites vegetales, recurro a un
producto internacional, esto porque la calidad es superior y minimiza mis costos de
utilizacién. En la empresa estamos en un proceso de formalizacién y ampliacion por lo
que por el momento no puedo atender a grandes cadenas hoteleras, porque te piden
certificacion, estos son atendidos en su mayoria por empresas de Lima. Esto implicaria
gue nuestros proveedores también tengan una certificacion lo cual es complicado en el
mercado de Cusco, la mayoria de las empresas tienen fabricacion artesanal y no tienen
registro sanitario.

Anexo 14. Cuestionario encuesta cuantitativa

INSTRUCCIONES:

Las siguientes preguntas tienen diferentes respuestas posibles y usted debe escoger
Gnicamente aquella que mas le convenga. Debera contestar a todas las preguntas en
orden. No hay buenas ni malas respuestas
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)
9)

Por favor indicar el tamafio de la empresa, segun el nivel de ventas al afio en UIT
(UIT=S/4.050)

Microempresa (hasta 150 UIT = S/607.500).

Pequefia (mayor de 150 hasta 1700 UIT= S/6.885.000)
Mediana (mayor de 1700 hasta 2300 UIT=S/9.315.000)
Grande (mayor de 2300 UIT)

¢La empresa exporta sus productos?

z

Sl NO

En cuanto al uso de aceites esenciales, ¢,con qué frecuencia compra estos?
Semanal

Mensual

Trimestral

Bimestral

Semestral

Anual

Por favor indicar cantidad aproximada de compra en | (litros).
Menos de Y2 litro

Entre Y2 y 1 litro.

Entre 1y 2 litros.

Entre 2 y 5 litros

Entre 5y 10 litros

Entre 10 y 20 litros

Mas de 20 litros

Respecto a su competencia directa, cuantas empresas formales considera que se
dedican a lo mismo:

a) de 1 a5 empresas.

b) de 6 a 15 empresas.

c) de 16 a 25 empresas.
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d) de 26 a 35 empresas.
e) de 36 a 45 empresas
f)  mas de 46 empresas.

6. ¢estaria dispuesto a hacer uso de nuevos aceites esenciales andinos con propiedades
nuevas?

7. Alguna vez escucho el nombre de las siguientes plantas y sus propiedades curativas:
Chiri Chiri, Phauka, queto queto?

-

Sl NO

8. ¢Qué propiedades valora mas sobre los aceites esenciales? en una escalade 1 a7,
donde 1 es totalmente de acuerdo y 7 es totalmente en desacuerdo, por favor seleccione
la respuesta que valora al momento de la eleccion de compra de un nuevo aceite
esencial.

100% naturales y organicos (certificados).

Precio bajo.

Presentacion.

Eficiencia de preparacion. (cantidad Vs producto final)

Aceites nuevos con olores y propiedades nuevas

Grado de pureza. (terapéutico)

Producidos en colaboracién con comunidades campesinas

9. ¢Recibe asesoramiento u otro tipo de servicio post venta por parte de su proveedor?

P

| NO

10. Si la respuesta fue no, ¢qué servicio le gustaria recibir?

Respuesta:

11. Respecto a sus proveedores de aceites esenciales estos son: (puede marcar mas de
una opcion).
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a) Nacionales.
b) Internacionales.

12. En relacién a las cualidades de sus proveedores. marque con una x segun corresponda
verdadero o falso.

Trabajan directamente con comunidades campesinas.

Son + confiables y de marca conocida.

Tiene entregas de producto a tiempo

Le brinda un producto estandar, es decir sin variabilidad en la
calidad del producto.

Tienen disponibilidad de producto todo el afo

13. ¢ Cudles son los canales usuales por donde compra sus aceites esenciales?
a) Directo a planta

b) Mayorista

c) Minorista

d) Otro

Fin de la encuesta muchas
gracias por su colaboracién

Anexo 15. Mercado mundial de los aceites esenciales

Market size 2014 2024

e Violume- 164,990 0Tons Volume- 1788492 Tons | Volume- 370,6386 Tons
Revenue- USD 55Bfion | Revenue- USD 6.0Bilion | Revenue- USD 13.9 Billion
Application 2015 2024
Medical 16.1% 14.9%
Market Application | Food & Beverages 34 6% 3%.3%
Sze Spa & Relaxing 29.3% 29.9%
Cleaning & Home 16.6% 16.0%
Others 34% 2%

Fuente: Investigacion de mercado - Grand View Research

112



Anexo 16. Principales aceites y productores mundiales

I
The most utilisad essential olls and major producerns

Codarwiod {5
Legsed Cubeba
Savatran

Limez

Speamin

ek el

Country

Fasiralia, Brazl, Dominican Repulslic, braed, Ialy aad US4

Hrazil, China, India, Japas, N Kores, Paragusy, Tasas arnd Thailind.

Atralia, Astria, Bragl, China, India. Parageay, Portugal, South Mfrica and Spain.
China, Inda sad Vietnam.

Aaiiralia, Ching, Maly, Jipas and LISA

Pageating, Assiralis, Brusd, Covecs, Spads, Haly. USA sad Pes

Asstralia, Awstria, Brazs, China. India. Paraguay, Portugal, South Africa and Spain.
Brasl, indonesia, Macagaecar, Sn Lanka and Tanmssia.

usa

Chity

Brazil and the USA

Brazil, China, Cuba, Ghana, Hailt, lvory Coast, lamaica, Mexico asd Pere.

Begenting, atralis, Brasd, Bulgass, Ching. Egypa, France, Husgary, Japan, Kores, Mireceo, New Tea-
Land, Paesgu iy, Fomania, Mussia, Tabeda, the UK, [g USA 56 Y feridaia.

Chidy

Fuente: Trade and industral policy strategies (TIPS) — Australian Agency for International

Development
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Anexo 17. Método “CPTG” doTerra

' CPTG* Métodos de Prueba

El pratocole de calided para vasfoar 8l Grede Tearepdutice Cartficeds Pura SCPTRT de AETERRA amp’sa cinco doerantss
matodos Enalitcos para nnaﬁyrnr ous [os BCectea apsnciEkss ds dOTERRS pean purce (extrachos qus contensn pooo
componentss eromaticos volstdes de una planisl, ¥ polentss (sstractos QuBe tisnSn UNE COMPORICON QUMICE Conatants
d= lote @ kots). El protocolo de caded PTG reguisne | w2 ds lsboretorion indapardisntss para |8 ssisndarizscion ¥
I prusban.

Prugba 1: Cromatogrefia de Gas

Ceapusa qua ioe Ccomoussatons aromaticon (hambisn [lamedon eositss spanciaisn) oon cuidsdocamants deatilgdon dal
matsrial ds o planta, lsa musotnes eon analoedss pans wsrficar ou COMDonicion Quimica ueendo Une Comatografia de
dga. Enla :rumi‘.-:\-:.‘-'ifi'n de Zan, loo compussice wolatsea del aceits seancial son veporizadoss ¥ peosdon & treves de
una fErse columne llemeads crometosnets de Zan. Ceda componants individus] visje 0 pesa & freves de G columna & un
ramo difersnis ¥ soton oa midsn, duranis &) parcdo de prusbe, anosl momesmts sngus oeksn de facolumne. Al uear B
:r\:-mnh:hﬂ'n'.'i'n de Z=a loo inZsnosros de control de catded pusdsn dadesrminar Cusiss CoOmpusobas sotan preoentsa an ol
grighipia ds g miesetng, ¥ de iguel imporsncie, & gus nivelsa.

Prugba 2: Espectrometra de Mesa

.d-.ducn:hnﬂlrrmn.uﬂ @ crometos rafie ds :nu-, ‘&4 Musatras ds D0 GCsites sssncialsn tambidn pon probades pera varficar
BU COMDONicion uesndo |s sapeciromeatria de meos. En |3 sapaciromatna s Moos & Museiren Don YEporisedes o
mnbi-:lm:r ceda compussio ndwidusl s la mussire ss mesd-do por sy pacc. L sspaciromaina ds mnun Prass
informacion edicional ds 18 purecs de un acaits sesncied @l raveler i@ precancia da compusstos no srumntn:-:-u talsa
Comia rne-‘.:f an paaadoss woiros contaminentse, loa cugles eon MUy peeadon CEra peoer por & crometozrafo ds 2on. La
combmacion o o crometosratic ds gon ¥ o aspactrometna 08 Mapg 88 CORGCE Fanans manis ooma o prusbe COEM
E5ME taat por oo a2 sm an Ing=a).

Prugba 3: FTIR Escaner (Espectroscopia Infrarmjo por Trensformada de Fourier)

CeapusSa UA LN SCoits seancis! DEoE 8 prusbe de |& cromatografia os fee ¥ e sapectromatna o miBkE, sats &a
trensporteds a une plamta ds menutecturs pars sl llenado. Antso os par snbreZodo o B panis, o ote de oosits
soencial e pone sn cuareantsns ¥ o llevan @ :_:hu prusbes ad cinng 2. Ertme prusbas inchuysn =l Scan FTIR, sl cusl al
igual gus & prusbs CGAME, so timbien un analee de & Compoecicn sl material. Enosl Scan FTIR una Uz oe colold &
g musobrs ded matsral ¥ e cantidad de uz nbac-rl:lil:h?p-:-r lon COMponsniso guimicon ds e rnmu?'r.u-e-a medide. Loo
rasuodon oon compargdoss con la beos de deton histonicos pars assgurar |0 cdharencsa @ o sotandanea da
COMmposcion sepanedo.

Prueba 4: andlisis Microbigno

Amtss de que ceds ot de gcetiso sesncis’ss asa Fbarado da nj:unrantunﬂ yantregads @ le plants de llsnedo, eote
dsba ear gnalizado para dstsrminar ls precancia de risagos bioicZoos talse como bacisries, hongdos ¥ moha, En e
grighioia mecrchisng, & recogen musstiee de -:sd__n lote de coaibes saancialen v &5 solican @ madioa &n cracimesnis

on ‘platcs”. Deopusa do un pericdo de incubacion, cede plato e analizede pars determinar ol crecimianio de
microbica. Enta prusts sa hecho sn indoo oo meieris’ss que llesan @ @ plarta ds lsnacks, & Eusd qus an todos ke
pre-ducing EArminsdos DErs assFurar qus no 22 heyen comtamneds con ordan-ames dafiinos dursnis sl procaao ds
llarmda ratqumdn-;rufsuaﬂ.lrnr e matabilidad durents & almacenamismto dal producio.

Prugba 5: Andksis Organoléptioo

Le prusba Organolegtice agraga ol iogue humano an ceda papo dal proceso da control de calidad dal GFTG.
Orgencieptioos incluyen equslios atributcs de un acaits sasncis! qus pusdsn ssranalizedos con o) Zueto, 1 viets, &
tacto ¥ sl ofato. Dsade culbvedorss y coaschedores de oa aceitsn ssanciales a loa quimicos profascnalsn; desds loo
ing=naaron de manulachira & bos precticanisa qus wean aceibss soenciales; i@ red globsl ds provesdorss ds gceden
soenciglea de dGTERAS montorean cuidedoesments k@ cafided de cada goets ssancal ds CFTG Gredo Targpsutico
Cartficads Purc. Lo axtraccon de s acatsn aaanciaias &0 mes una forme de arks qus pusds gar majorado paro no
rsmplEzed o Dor GNETen MeCEnicon. L-n_unl:lil:lun'ﬂ_:r @ axpsrancis de boa axperton &n eosibes sesncalss des dITERRA
BOn ung parts indispenoebile en (o2 sastandarss ds conbrod de calded CRTGE.

=2 FTG O P TR St Bl s i MUNTN PRDETRON D8 O e bl e LD e e S T ol e N W TR 3 IS Dl DN Y G0N Db TEISATiRE. Loa
SCANT DA Cali PO 3k O [ PROLSETEN B L G O rios RS L. p TN U sarn nainrinnc & 7 i prosces o8 celded IFTG Loaprosscalon. TFTE ma mor seminermacion por &l
FOCEIo i P MENGLINE. IGATN TRGUINEDN O N RS p e impion B sprooncin mpumonis O o producea. GRS

@212 SOTERFA Haoldings, Ire. Spankh 153/ 2015
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Anexo 18. Mercado global de productos para el cuidado personal natural, 2012-
2020 (USD Billion)

1B
168 1
14

: I I I I
1 I I
2014

2012 2015 2016 2017 2018

o o

[=J I -

Fuente: Investigacion de mercado - Grand View Research

Anexo 19. Evolucion de las importaciones y exportaciones de los aceites
esenciales en Peru

Importaciones y exportaciones
25.000,00

20.000,00 /
15.000,00 /

10.000,00 T
5.000,00
[ — —y—
2012 2013 2014 2015 2016

=¢—Exportaciones =ll=Importaciones

Fuente: International Trade Centre
Elaboracion propia
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Anexo 20. Evolucidon de las exportaciones de aceite esencial de limén

Exportacion aceite esencial de limoén
20.000,00
18.000,00 18.848,00
16.000,00 17.821,00
14.000,00
a ’ /1’4. ,00
g 12.000,00
8 10.000,00
[]
= 8.000,00 9 00
= 8. 00
6.000,00
4.000,00
2.000,00
2012 2013 2014 2015 2016
Periodo

Fuente: International Trade Centre
Elaboracion propia

Anexo 21. Exportaciones de aceites esenciales por producto

Exportaciones de aceites esenciales
por producto
® Aceite esencial de limon  ® Los demas

5%

\\\-___/‘/l

Fuente: International Trade Centre
Elaboracion propia
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Anexo 22. Numero de registros de productos naturales entre 1999 y 2007

250 - 226
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o
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Fuente: MINAGRI

Anexo 23. Productos nacionales reqgistrados por forma farmacéutica entre 1999 vy
2007

Linguarilas y
cramas
4%

Palva granulado

Tirturzs anp
Jarabes y 2, ’7 Olros

Suspansiones
BY%

Solucion y extracios

8%

capsulas
GO%

14%

Fuente: MINAGRI

Anexo 24. Evolucion de las exportaciones a base de biodiversidad

Exportaciones de productos basados
en biodiversidad

B Exportaciones

2012 2013 2014 2015

Fuente: PromPera 2015
El 2 ;
aboracion propia 117



Anexo 25. Principales productos exportados

Las exportaciones de los productos del Biocomercio en 2015 se
realizaron a través de cerca de 700 empresas, superando los USS
360 millones en ventas

152.99 Universo de 34 productos de
la biodiversidad
16 productos superan el USS$ _
1 millén de exportaciones t
43.07

38,07 36.71 24.92
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Fuente: PromPeru 2015

Anexo 26. Principales destinos de exportaciones de biocomercio

millones USD por Pais

180.00 =

140.00

120.00

100.00

80.00

£0.00

20.00

[T I FFrFrET e

0.00

Estados . . .| Paises | going . . - ] " ’ . | Otros
Canada | China |Alemanis Espafia | Bajos Italia Brasil | Francia |Australia| Japon | Chile | Mexico Colombis Mercado
Unidos (Holanda] Unida s

=2013| 96.72 10.53 14.07 12.63 14.59 6£.23 8.98 LA 8.03 Lk 782 | 887 517 | 489 068 | 4338
=2014| 157.50 | 25.82 22.87 18.52 15.18 16.72 14.28 11.68 12.86 11.09 13.58 8.53 6.13 561 1.57
=2015| 128.72 | 18.23 16.22 1822 12.84 16.29 14.90 14.08 11.20 13.22 8.85 10.76 728 6.1 1.85

Fuente: PromPerd 2015

5672
60.34
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Anexo 27. Principales productos y destinos de exportaciones de biocomercio

Exportaciones de Biocomercio Pais de Destino - 2015

TOTAL Z::‘?::: Camada| China |alemania| Espafia Ealas H:ii:, faliz Brasil Msxica Eolombia Mf;":;m
(24) e N I [EJ;-. i S I e {27)

Achicte

Aguaymanto

Algarrako

Barbasco
Caigua

Camu Camu

Pajtas

Francia [Australia

Japén Chile
e | @23 | 619 | ea [ @

Chancapiedra
Chirimoya
Chuchuhuasi
Cachinilla
Cocona
Copaiba
Granadilla
Guanabana
Hercampure
Huito
Kiwicha
Lucuma
Maca
Maiz
Melle
Muria
Mueces
Pasuchaca
Quinua
Ratania
Sacha Inchi
Sangre de Grado
Sauce
Tera
Tumba
Tuna
Unade Gato
Yacén

Fuente: PromPert 2015

119



Anexo 28. Exportaciones Cusco - 2015

[EXPORTACOMES N0 TRADIOOMALES DUSOD HHS

SECTOR PRODUCTO MERCADC FOB USD TOTAL FOE USD por Sector
sz Blanco Giganks, Mate y peisco :n:.:ﬁor Esperia, Estacics Unidos, Chile, Jaoon, Fecerscion 3,007
Cacao en grang, crEEnicn]r ooereendoral Itafa, Alemania, Paises Ezjos [Hedndal], B:'I;'Gu. 2,588,345 33|
Ajcachalas, &n comzones, osarkas ¥ manracos Ecpania, Extados Unidas y Parama 1,B57,155.51
PAmri Eicueaior 253, 25000
Heimas paicas pelsdas y marbicas Ectados Unicias, Canads y Espaie 22163623
ROINDLETRIA . - L
AL Fupitru Polids Ectydos Linicios 161,075.00 8,898,458.76
Chin mezrs, comeencional y orEArica £n zrang, Harine de mace,  [itafa, Suiza, Almmaniz, Colomia, Ralis, Hong Kang, Efizica,
Cafinus, Crire, Esparaza frason, Sdtracta de oo, Cfio, Ecumcor, Suiza, Paises Eajos [Holands), Sulzaria, Espans, 136,155.85
Menzos, Chirimoya fresoa, Palo Santo, Frijol, Kiwicha Cosim Rims, Ecpara, Chile
A maymante dechidratado mrvencionsl y arganico, Harina de
amu e, or;é:in\:!_,Hur.'rr_ de Kxuma nrl;;.i'nil:n. Harina sacha  [Franda, Ur'JgJe'f.Jn:-Eln. Unuguay, Austmlia, Estacos Unidos 193, 353 30
inchi arzanica, Adviots
Ectados Unickas, Fsing Unido, Ausirafa, Alemaniz, Suis,
TEXTIL Confacciones en alpaca, svinoy algadan Austrin, Francs, Japdn, Colomiis, Puerto Fica, Irfands (Eire], 1,370,115 539 1,370,115.85
Caraca, O, Guatemals, talia, Expefa, Dinemarm, Pases
Accesorios testiles, mates Durilsdas, omamentos y ubiktsnios, Ectadas Liriicios, Al va, Reing Unida, Suizs, Francs,
aRTESANLLS Duerkes, razalebes, instrumentos musicales, radmienkos, Jmpon, Colombiz, Sngapur, Ecuador, Puerto Rico, idanda 15 354 SF 419,364.92
oumcrs, replicas de minturs cusquens, antre otros. (Eire], Austrais, Careca, Chile, Guatemeia, Raliz, Espans,
MAKNUFACTURA List=ios e caramica (Chile y Estadios Unidos 51726473 517,B64.79
METAL-MECANIOD 5rins, contenardores, sMmvacoms, antre otros. Crile, Extados Unidos, Panama y Balva 14,M9579.39 14,019,579.39
. - . Al=mania, Suiza, Franda, Fuerto Fico, Musyva Zelandiz, Feing
FIELES ¥ OUEROS Drearsos arbioubas an oo, palatars \urico, Chile, Australia, Bpuﬁa M| TSR IR 39,7588
. . . i .. Eginto, M&ximo, Estacos Unidas, Alsmanis, Sudafrica, Thine,
CLIMICD Achiote, scefes de cedrondllo y armagan, maca gelsinzeda Espuﬁu,]n:l'm,{nlnmhin, Ermeil, Chille 1,255 436,14 1,255,426.14
METALLURGICD Aummueulpacu.um‘an'ioq Entre ooz, D'Tl!.:"l, GuateTeia, Chilke, Estacos Unidos, Bpﬂﬁl 1,310, 20621 1,310,206.21)
TOTAL 27,030,774 28 27,830,774328
EXPORTACIONES TRAINTIONALES OUSO0 3045
SECTOR PRODUCTO MERCADD TOTAL FOE USD por Sector TOTAL FOB UISD por Sechor
China, Finlznicia, Japan, koo, Srasi, Canecs,
. . Eszatia, Cores del Sur [Fepiofics de Corsz), Aleme
- Pinzrales de Cobre, ovbodas y sus comcantrados niz, Incis, 2 n:mome{c Rep. Dam + 'IZ:I.. 1,043 405 196 35 1,417 431 667,09
Filizinas, Chile
Cvo concenirado, &n bnato y en barma Canada, Estados Unidos, Halia, Ohile 74,035 470,74
TEXTIL Fibra g= viouia sucs Italia 30E 50607 302 50607
Hoja ge Com Ecuador 350,00, 350,00
AGRO Estados Unidos, Eélgim,memuni-_, Eq:\uﬁa,chiie,
e Werde en Grno Prizes Eajos [Holands), idands (Eire], Japan, C2nads, 6,555,753 35 E,556,783.35
Micico
TOTAL| 1,124 757 406 51 1,124, 257 40651

Total Exportaciones Region Cusco

£ 1,152 128 13083

Fuente: PromPert 2015
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Anexo 29. Especies de pantas medicinales frecuentemente expendidas y

compartidas entre mercados andinos importantes de Sudamerica

Especie

Nombre vernacular

Afecciones tratadas

Adoxaceae

Sambucus peruviana Kunth
Amaranthaceae
Chenopodium ambrosiodes L.
Amarillydaceae

Aloe vera L.*

Anacardiaceae

Schinus molle L.

Apiaceae

Apium graveolens L*
Foemiculum vulgare Mill *
Asteraceae

Ambrosia arborescens Mill.
Baccharis gemistelloides (Lam.) Pers.
Chuguiraga spinosa Less.
Cymara scolymus L.*
Gnaphalium americanum Mill.

Grindelia boliviana Fusby

Hypochaeris taraxacoides (Walp.) Benth. & Hook. £.

Matricaria recutita L.*
Mutisia acuminata Ruiz & Pav.
Sonchus oleraceus L.

Taraxacum officinale L*

Brassicaceae

Matthiola incana (L) K. Br.
Ephedraceae

Ephedra rupestris Benth_
Equisetaceae

Egquisetum bogotense Kunth
Eryvthroxylaceae

Erythroxylum coca Lam.
Euphorbiaceae

Croton lechier: Miill. Arg,
Fabaceae

Otholobium pubescens (Poir.) J.W.
Spartium juncenm L*

Lamiaceae

Lepechinia meyenii (Walpers) Epling
Melissa officinalis L.*

Mentha X piperita L. (pro sp.) *
Minthosthachys spicata (Benth.) Epling
Rosmarinus officinalis L *

Salvia officinalis L. =

Moraceae

Ficus carica L.*

Myrtaceae

Encalyptus globulus Labill ™

Sauco, Tilo

Faico

Molle

Apio
Hi.nojo, Eneldo

Altamisa, Marku, Marco
Kinsakucho, Tres filos
Chuquiraga

Alkachofa

Queto-queto, lechuguilla
Chiri-chiri

Pi].li—Pilli, achicoria
Manzanilla
Chinchirkuma

Ccahua, Cashacerraja

Diente de ledn, Taraxvaco

Aleli, Aleli morado

Pinco-pinco

Cola de caballo,
Caballochupa

Coca

Sangre de grado

Huallhua, trinitaria
Retama, retamo

Salvereal, Puna salvia

Torongil
Menta
Mufia
Romero

Salvia

Higo

Eucalypto

Nervios, resfrios

Vermifuga

Males del cuero cabelludo

Baiios contra inflamaciones internas

Inflamaciones estomacales y resfrios

Inflamaciones gastrointestinales

Limpiados de inflamaciones internas, insecticida
Inflamaciones gastrointestinales e higado
Inflamaciones del higado

Estimulaciones al funcionamiente normal de la vesicula
Digestiva, desinfecciones oculares

Para fracturas y lucsaciones

Problemas hepaticos y biliares
Antiespasmodicos y limpiezas gastrointestinales
Baifios contra problemas nerviosos
Inflamaciones vesiculares

Inflamaciones vesiculares y diuréticos

Froblemas cardiacos

Limpieza renal ¥ de prostata

Inflamaciones internas estomacales y renales

Chacchado, limpieza estomacal, reumatismo y
problemas de altura

Cicatrizante de heridas y quemaduras, hemorroides
internos

Correcciones de atrasos menstruales

Purgantes, limpieza de calculos renales

Deolores estomacales

Digestivo y problemas del tejido cardiaco
Digestiva

Digestiva e insecticida

Baifios antiinflamatorios

Bafios antiinflamatorios

Digestiva

Froblemas bronco pulmonares
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Passifloraceae

Passiflora ligularis Cav. Granadilla Digestivo
Piperaceae
Piper aduncum L. Matico Antiinflamatorio ¥ cicatrizante
Plantaginaceae
FPlantago major L. Llanten Inflamaciones intestinales, hemorragias internas
Poaceae
Cymbopogon citratus (DC) Stapf * Hierba luisa Digestivo y saborizante
Zea mays L. Maiz Inflamaciones intestinales
Polemoniaceae
Cantua buxifolia Juss. ex Lam. Cantu, cantuta Febrifugo
Polygonaceae
Muechlenbeckia volcanica (Benth.) Endl Muillaca, Angoyuyo Inflamaciones hepaticas
Rosaceae
ERosa canina L* Rosa Irritaciones del ojo, inflamaciones internas
Rutaceae
Citrus medica L™ Sidra Inflamaciones estomacales v hepaticas
Ruta graveolens L* Fuda Vermifuga y anti nerviosa
Smilacaceae
Smilax poeppigii Kunth Zarza parrila Alteraciones sanguineas, hemorragias internas
Rubiaceae
Lncaria guianensis (Aubl) JF. Gmel Ufia de gato Desinflamante artritico, febrifugo anti cancerigeno
Violaceae
Viola odorata L. ™ Vicleta Problemas broncopulmonares
Fuente: Revista biolégica del Pera -UMSM
Anexo 30. Matriz VRIO
Recursos Valioso  Raro Inimitable Organizacion Implicancia competitiva
Tangible: tierras de cultivo,

R1 mediathe asociacion cfon S| S| NO Ventaja competitiva
comunidades campesinas o temporal
concesion de tierras privadas.

Infraestructura y ubicacion
adecuz?da para Ia. produccién Ventaja competitiva

R2 de aceites esenciales: planta, Sl Sl NO
almacenes, laboratorio, zona temporal
alto andina de Cusco.

Maquinas y equipos acorde
con. Ias.especific?ciones VR GO

R3 sanitarias: Inox, instrumentos Sl Sl NO
de medida y control, el
instrumentos de laboratorio.

R4 Recursos financieros. SI Sl NO Ventaja competitiva

temporal
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R5

R6

R7

R8

R9

R10

R11

C1

c2

c3

Sistemas de procesos y

control de calidad. sl 8 sl

Certificaciones
internacionales de
bioproduccién, BPM, BPA,
1SO 9001, 14001.

S| S| S|

Intangibles: Confianza del
cliente y proveedores

Ser una marca reconocida por
brindar garantia en sus S| S| S|
productos.

Crear una cultura

organizacional basada en la

mejora continua, respeto, Sl Sl Sl
responsabilidad social y

medioambiental.

Tener un adecuado Staff de
profesionales, con
experiencia y capacidades
comunicativas e innovadoras.

S| S| NO

Utilizacion de ERP para un

mejor control y manejo de los

sistemas de informacion, Sl Sl NO
produccién, ventas,

facturacién y contabilidad.

Capacidades Valioso Raro Inimitable

Capacidad de obtener

. . Sl Sl NO
financiamiento.

Capacidad de innovacion y
gestion adecuada del modelo
de la triple hélice: empresa,
universidades y estado para
el estudio cientifico de las
bondades de las diferentes
plantas nativas y su
industrializacion.

Capacidad de gestion del

trabajo conjunto con las

comunidades campesinas

duefias de grandes SI Sl Sl
extensiones de tierras y

conocedoras de la flora

nativa con propiedades

S|

S|

S|

N

Organizacién

S|

S|

Ventaja competitiva
sostenible

Ventaja competitiva
sostenible

Ventaja competitiva
sostenible

Ventaja competitiva
sostenible

Ventaja competitiva
sostenible

Ventaja competitiva
temporal

Ventaja competitiva
temporal

Implicancia competitiva

Ventaja competitiva
temporal

Ventaja competitiva
sostenible

Ventaja competitiva
sostenible
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Gestion de recursos
c4 humanos, control financieroy Sl Sl Sl Sl
de operaciones.

Ventaja competitiva
sostenible

Capacidad de

estandarizacion: desde los

cultivos, recoleccién y

procesos productivos hasta Ventaja competitiva
la entrega final del producto, sostenible

uniforme a través del tiempo

y acorde con los

requerimientos del mercado.

Patente e investigacion de
nuevos productos. sostenible

Ventaja competitiva

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 31. Matriz FODA
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Anexo 32. Ventajas de aplicar la estrategia B2B con proveedores

B2B: ventajas para los proveedores

e Lazos comerciales a largo plazo y mas
estables.

e Precios e ingresos justos.

e Potencial de expansién / entrada en
nuevos mercados.

e Principios de comercio justo.
e Mitigacidn de riesgos.

e Habilidades y transferencia de
tecnologia de las grandes empresas.

e Mejores practicas relacionadas con las
actividades de biocomercio.

e Mejorar la gestion de los recursos
naturales.

Fuente: BTFB — Technical Updates 2004

Anexo 33. Nivel de producto — aceites esenciales

Garantia (certificacion).

Producto Aumentado

Servico de asesoramiento.

Producto Real Calidad superior, grado
terapeutico.

Responsabilidad social
Beneficio Innovacién.

Basico

Salud y bienestar

Cada nivel agrega mas
valor para el cliente

Fuente: Diapositivas MBA - Curso Gestion Comercial Il
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Anexo 34. Propiedades de la hierba luisa

Especie nativa Nombre cientifico Caracteristicas

Planta aromatica, medicinal
Cymbopogon citratus

Hierba luisa (DC) Stapf

Propiedades: Tonificante,
relajante, Antiinflamatoria,

Fuente: IEPLAN

Anexo 35. Propiedades Phauka

Especie nativa Nombre cientifico Caracteristicas

Phauka flourensia | Planta: aromatica floral
polycephala-

Propiedades:
steracaae)

desodorizante, sedante,
digestivo,
antiespasmadico.

Phauka

Fuente: IEPLAN

Anexo 36. Propiedades Muiia

Especie nativa

Nombre cientifico

Caracteristicas

Minthostachys setosa-

Planta: aromatica, Menta

Propiedades:
Antibacteriano, digestivo,

Lamiaceae
eficaz para despejar las vias

respiratorias

Fuente: IEPLAN
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Anexo 37. Propiedades Cedroncillo

Especie nativa Nombre cientifico Caracteristicas

Aloysia spp.- Planta aromatica: citrica

Cedroncillo
Verbenaceae

Propiedades: relajante

Fuente: IEPLAN
Anexo 38. Propiedades matico de puna

Especie nativa Nombre cientifico Caracteristicas Foto

Planta aromatica.

Matico de puna Piper aduncum L Propiedades: antioxidante,

relajante

Fuente: IEPLAN

Anexo 39. Factores de micro localizacion de la planta productora

Ponderacién Alternativas
Factor de localizacion del factor
(%) Izcuchaca Ollantaytambo Huarocondo | Quillabamba
1|Proximidad al punto de acopio de materia prima 20% 45 9,00 20 4] 55 11] 40 8|
2|Proximidad a proveedores especializados 15% 60 9,00 50 7,5 60 9 30 4,5
3|Accesibilidad de vias de transporte 19% 60 11,4 50 9,5 60 11,4, 50 9,5
4|Disponibilidad de mano de obra 15% 40 6,00 40 6| 70 10,5 20 3
5[Servicios publicos (agua, luz, telefonia, internet) 17% 60 10,2| 60 10,2 60 10,2 60 10,2
6|Precio promedio ofertado de terreno 14% 60 8,4 40 56| 70 9,8 70 9,8
Puntuacion Total 100% 54,0 42,8 61,9 45

Fuente: elaboracion propia

Anexo 40. Factores de micro localizaciéon de la comunicad campesina

TenceEEn Alternativas
Factor de localizacion del factor |Pivil-Huancarire- Choquecancha-
. K'ehuar-Anta | Sayhua-Lamay
(%) Limatambo Lares

1|Variedad de pisos altitudinales 20% 80 16,0 80 16] 55 11] 50 10|
2|Tamafio de terreno disponible 18% 70 12,6 40 7,2 60 10,8] 70 12,6
3|Constitucion formal de la comunidad 16% 60 9,6] 10 1,6| 60 9,6] 60 9,6
4|Disponibilidad de recursos hidricos 24% 80 19,2| 60 14,4 60 14,4 60 14,4
5[Cercania a la planta de produccién 22% 70 15,4 70 15,4 50 11] 40 8,8
Puntuacion Total 100% 72,8 54,6 56, 8] 55,4

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 41. Ubicacién comunidad campesina Pivil-Huancarire

DigitalGlobe, GeoEye, CNES/Airbus DS |
Esri, HEREt,Garrnin

Fuente: http://www.geogpsperu.com/2015/10/mapa-de-comunidades-campesinas-cofopri.html

129



Anexo 42. Diagrama de operaciones de proceso

_ P _
4 \ A \/3\3
[ 1 | PrepararTerreno \__ \ 4
Semilla- l
A .
v Recepcionar ( Retirar MP
y- \\ 1 l\aP s utilizada
| 2 | Sembrar-Transplantar \\ j \\ ,//
l v P Ay
y N
/ \ /2\ Seleccionar y (/ 6 \ Secar
Controlar Limpiar \ ‘
klj malezas \\ lj \1’ >
) l . y \\\ ,/ \‘ Procesar
/' N [ 1 | sSecarMP L
8 | Cosechar < N 4
\I/ l
y \\\ /3\ Picar MP
| 4 | Recolectar \\ j
y Vapor
l i\ ‘
PN 2 Destilar por
( ) \ / arrastre de vapor
@ A 4
Filtro .
[ y N
T —» B
/"\ A 4
\\4j Filtrado
Envase
v
CS) Envasar
Etiquetas
—_— b
B
Tapas v
A
[ 3 | Etiquetary rotular
Cajas [ :
A
[ 4 Encajado
@ y
Resumen Pre Proceso Resumen Proceso
Q Operacién = 4 Q Operacién = 7
( ) Operacioén/inspeccion = 1 ( Operacion/inspecciéon = 5
Total =5 Total=5

Fuente: elaboracion propia

130



Anexo 43. Diagrama de flujo del proceso: extraccion de aceite esencial por
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Fuente: elaboracion propia
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Anexo 44. Fases de la destilacion por arrastre de vapor

Fase de calentamiento

Esta fase comienza con la admisidn de vapor de agua proveniente de la
caldera hasta el punto donde empiezan a evaporarse los aceites
esenciales y son arrastrados por la parte superior del destilador hacia el
condensador. En esta fase el vapor de agua transfiere calor latente
tanto al material vegetal como al recipiente que lo contiene.

Fase de extraccién

Esta fase comprende desde el momento en que se produce la primera
gota de condensado hasta el final de proceso (agotamiento del aceite).
En esta fase la transferencia de calor es muy compleja y generalmente
se calcula el tiempo requerido para la extraccién a un flujo masico de
vapor dado, en base a pruebas realizadas con diferentes cantidades
materia vegetal.

También existe transferencia de masa, dado que hay una cantidad de
aceite que es arrastrado junto con el vapor de agua. El rendimiento
medido en ml de aceite producido por kg de materia vegetal es el factor
mds usado para evaluar la transferencia de masa. La mayor parte del
vapor suministrado por la caldera se utiliza en esta fase.

Fase de enfriamiento

Consiste en condensar primero los vapores de agua y aceite
provenientes del destilador y luego enfriarlos a una temperatura
adecuada para que la separacidn agua-aceite se haga lo mas répido
posible intentando no alterar la constitucién orgdnica de los aceites.

Fuente: Tesis Universidad de Sevilla

Anexo

45. Métodos de destilacion de los aceites esenciales

Destilacion: El término destilar proviene del latin “destillare”: separar por medio del calor,
alambiques u otros vasos una sustancia volatil lamada esencia de otras mas fijas, enfriando luego su
vapor para reducirla nuevamente a liquido. Por efecto de la temperatura del vapor (100 2C) en un
cierto tiempo, el tejido vegetal se rompe liberando el aceite esencial. En general, esta técnica se
utiliza cuando los compuestos cumplen con las condiciones de ser volatiles, inmiscibles en agua, tener
presion de vapor baja y punto de ebullicidn alto.

Hidrodestilacion
himeda

El material vegetal se sumerge directamente en el agua en el interior del
alambique, y el conjunto se lleva a ebullicién. El dispositivo incluye una fuente
de calor en la parte inferior recipiente (alambique) en la que se pone el
material vegetal y el agua. La ventaja del agua es que es inmiscible con la
mayoria de las moléculas terpénicas del aceite esencial y, por lo tanto, tras de
la condensacion, el aceite esencial puede separarse facilmente del agua por
simple decantacion.

Este método es adecuado para la extraccion de aceites esnciales en pétalos y
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flores, ya que evita la compactacion y la formacidon de grumos de material
vegetal durante la extracciéon. Los principales inconvenientes de la
hidrodestilacién son los altos tiempos requeridos para el proceso (3-6h; 24h
para los pétalos de rosa), las alteraciones quimicas de las moléculas terpénicas
por el contacto prolongado con el agua hirviendo (hidrdlisis, ciclacidn, etc.) y
el sobrecalentamiento y la pérdida de algunas moléculas polares.

Este método es usado principalmente a pequefia y media escala.

Arrastre de vapor

La extraccién se realiza igualmente dentro del
alambique, pero existe un sistema de placa perforada o
rejilla que mantiene el material vegetal suspendido

Hidrodestilacion al | encima de la base de agua, evitando el contacto directo.
vapor directa
La extraccidn se realiza mediante el vapor de agua, que

cruza de abajo hacia arriba la materia vegetal, portando
con él los compuestos volatiles.

Este método tiene los mismos principios y ventajas que
la hidrodestilacién al vapor, pero la generacién de vapor
se produce fuera del alambique de destilacion. Asi, el
vapor puede entonces ser saturado o sobrecalentado. El
vapor se introduce en la parte inferior de la campana a
una presién ligeramente por encima de la presidn
atmosférica, pasando a través de la carga de materia
prima. Esta técnica evita algunas alteraciones quimicas
en comparacion con la hidrodestilacion.

Destilacion al
vapor remota

Hidrodifusién Este es un caso particular de destilacidn al vapor donde
el vapor introduce por la parte superior del tanque
extractor, siguiendo un flujo de arriba hacia abajo.

Extraccion con
solventes organicos

El material previamente debe de ser molido, macerado o picado, para permitir
mayor darea de contacto entre el solido y el solvente. Se realiza
preferiblemente a temperatura y presion ambientales. El proceso puede
ejecutarse por batch (discontinuo) o en forma continua (percolacién,
lixiviacidn, extraccion tipo soxhlet). Los solventes mas empleados son: Etanol,
metanol, isopropanol, hexano, ciclohexano, tolueno, xileno, ligroina, éter
etilico, éter isopropilico, acetato de etilo, acetona, cloroformo; no se usan
clorados ni benceno por su peligrosidad a la salud. Los solventes se recuperan
por destilacion y pueden ser reutilizados.

Comparada con la hidrodestilacidon, esta técnica evita las alteraciones
guimicas mediante extraccidn en frio, por otro lado, los extractos obtenidos
con solventes organicos contienen habitualmente residuos que contaminan
los alimentos y afiaden aromas indeseados, lo cual compromete la seguridad
de los productos obtenidos mediante esta técnica.

Enfleurage o
maceracion

Método tradicionalmente utilizado para extraer aceite esencial de flores
delicadas como el jazmin y la rosa. Para esto se utilizan grasas naturales con
puntos de ablandamiento alrededor de 40 2C, normalmente manteca de cerdo
RBD (Refinada, Blanqueada, Desodorizada). Se extiende en bandejas o
“chassis” en profundidad no mayor a 0.5 cm., y sobre ellas se colocan los
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pétalos de flores o el material vegetal, desde donde se van a extraer los
principios odorificos. El contacto puede durar de 3 a 5 dias. Luego el material
vegetal es retirado y reemplazado por material fresco. Esta operacidon se
repite buscando la saturacién de la grasa.

Extraccion por
prensado en frio

También se le conoce como “expresidn”. El material vegetal es sometido a
presiéon, bien sea en prensas discontinuas (tipo batch) o en forma continua.
Los equipos mas comUnmente usados para la extraccién en frio son: tornillo
sin fin de alta o de baja presidn, extractor expeller, extractor centrifugo,
extractor decanter y rodillos de prensa. Para la extraccion los citricos, es
ampliamente usado, especialmente en ltalia, el método manual de la esponja,
gue consiste en exprimir manualmente las cascaras con una esponja hasta que
se empapa de aceite; después se exprime la esponja y se libera el aceite
esencial.

Los aceites obtenidos por prensado y/o raspado, se comercializan bajo la
denominacion de “expresidn en frio” y cumplen las funciones de odorantes
(smell oils) y saborizantes (taste oils). Este método de extraccidn carece de
interés en este proyecto.

Extraccion con
fluidos supercriticos

Técnica innovadora. Conlleva el uso de un gas en su punto critico, que
corresponde a las condiciones de temperatura y presién por encima de las
cuales la sustancia ya no puede ser “licuada” por incremento de presion.
Adicionalmente las propiedades de la fase liquida y/o vapor son las mismas, es
decir, no hay diferenciacion visible ni medible entre gas y liquido. La sustancia
mas empleada es el CO2.

La inversidn inicial para estos procesos es alta, aun para equipos en pequeia
escala, debido a la tecnologia involucrada, y a los costos de materiales y de
construccion.

Extraccion asistida
por microondas
(MAE)

Diversos métodos usando microondas han sido estudiados a escala de
laboratorio en los ultimos afios, obteniéndose resultados éptimos en cuanto a
calidad del producto, tiempo del proceso y energia necesaria para llevar a
cabo el mismo. Estos métodos se basan en que el calentamiento mediante
microondas es selectivo, ya que sélo las particulas de agua del material
vegetal son capaces de absorberlas. Como consecuencia, los tiempos
necesarios para la extraccion de los compuestos volatiles se reducen
considerablemente.

Aun asi, el método no se ha implementado aun para la extraccién de aceites
esenciales a gran escala.

Fuente: tesis Universidad de Sevilla
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Anexo 46. Distribucion de planta
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Anexo 47. Tasas aplicables al Impuesto a la Renta

EJERCICIO TASA APLICABLE
o Hastael2014 v 0%
o 20152016 o 2%
o 2017 en adelante v 295%

Fuente: SUNAT

Anexo 48. Tasas aplicables al Impuesto predial

TRAMO DE AUTOVALUO Alicuota

Mas de 15 UIT y hasta 60 UIT

0.6%

Hasta 15 UIT

0.2%

Mas de 60 UIT

1.0%

Fuente: SUNAT

Anexo 49. Tasas aplicables a los arbitrios municipales

Arbitrio de Arbitrio de .
. . Arbitrio de
Base Imponible Limpieza Parquesy .
e . Seguridad
Publica Jardines .
ciudadana
Hasta 15 UIT 0.0584 % 0.0300 % 0.0300 %
Mas de 15 UIT hasta 50 UIT 0.1000 % 0.0500 % 0.0500 %
Mas de 50 UIT hasta 100 UIT | 0.1200 % 0.0800 % 0.0800 %
Ma 1 ITh 1
U;S de100UIThastal30 | ;154 0.1000 % 0.1000 %
Ma 1 ITh 4
U;S de150UIThasta340 | ;10500 0.1500 % 0.1500 %
Ma 4 ITh 17
U;S de 340 UIThasta 1700 | 5 o 0.2000 % 0.2000 %
Mas de 1700 UIT 0.2500 % 0.2500 % 0.2500 %
Monto Minimo 0.2500 % 0.1660 % 0.1660 %
Monto Maximo 6UIT 1/2UIT 1/2UlI

Fuente: deperu.com
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Anexo 50. Costos de adquisicion de terreno vy edificaciones (USD)

Dimensién Costo x m2
Descripcién m2 ($) Subtotal (S) IGV (18%) Total (S)
Terreno 1.200 50 60.000 - 60.000
Dimensién Costo x m3
Descripcién m3 ($) Subtotal (S) IGV (18%) Total ()
Tanque cisterna 50 119,2 5.960 1.073 7.033

Descripcién Dim:‘nzsién Cost(o$;( m2 Subtotal (S) IGV (18%) Total ()
Vivero 1.100 11,90 13.090 2.356 15.446
Tipo de drea m2 Subtotal (S/) | IGV (18%) total (S/) Total ($)
Area de recepcién MP e insumos | 20 56.000 10.080 66.080 20.208
Area de produccién 90 252.000 45.360 297.360 90.936
Area de envasado 30 84.000 15.120 99.120 30.312
Area de etiquetado y rotulado 30 84.000 15.120 99.120 30.312
Laboratorio de control de calidad |30 84.000 15.120 99.120 30.312
Almacén de productos terminados | 70 196.000 35.280 231.280 70.728
Oficinas administrativas 120 336.000 60.480 396.480 121.248
Vestuarios y bafios de personal 40 112.000 20.160 132.160 40.416
Comedor 30 84.000 15.120 99.120 30.312
Patio de maniobras 100 280.000 50.400 330.400 101.040
SSHH personal administrativo 40 112.000 20.160 132.160 40.416
Total 600 1.680.000 302.400 1.982.400 606.239

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 51. Equipos de cultivo (USD)

Unidad
Total ¥120 | Precio uni Subtotal
Detalle de ha s/) (s/) IGV (18%) | total (S/) | total ($)
medida
Azadodn UNI 120 26,9 2.736 492 3.228 987
Tijera telescopica UNI 60 67,9 3.453 621 4.074 1.246
mangueras Rollos 240 119,9 24.386 4.390 28.776 8.800
Sacos UNI 1.200 5,9 6.000 1.080 7.080 2.165
Podadora UNI 5 54,9 233 42 275 84
Total 275,5 36.808 6.625 43.433 13.282
Fuente: elaboracion propia
Anexo 52. Maguinaria de planta (USD)
. | Costo
Maquina Proveedor Capacidad Costo uni Total Costo CIF | IGV total (S/) | total ($)
FOB (S/) (s/) (18%)
FOB(S/)
Linea de
fabricacion de Wuhan HDC 401x3hr 250.000 | 500.000 | 580.000 | 104.400 | 684.400 | 209.297
aceites Technology Co. Ltd.
esenciales
. Wuhan HDC
Filtro Technology Co. Ltd. 13,5 Ix hr 5.600 5.600 6.496 1.169 7.665 2.344
Llenadora Wenzhou Bespacker 10-30
semiautomatica Machine co. Ltd. botellas/min 1.737 1.737 2.015 363 2378 727
Taponadora de Wenzhou Kingsun
rosca Tornillo Machinery Industrial 10 botellas/min 500 500 580 104 684 209
semiautomatica co. Ltd.
Impresora Shenyang Faith A
codificadora Trading Co., Ltd. 30 uni/min 520 520 603 109 712 218
Secadora de MP Gongyi Guoxin 14.000 kg/dia | 7.800 7.800 9.048 1.629 10.677 3.265
Machinery Factory
Picadora de MP Fabricacion nacional 14.000 Kg/dia 4.500 4,500 4.500 810 5.310 1.624
Total 270.657 520.657 603.242 108.584 711.826 217.684

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 53. Equipo de planta (USD)

Costo Subtota IGV total
Equi # P i t
quipos roveedor Capacidad uni (s/) 1(s/) (18%) s/) Costo ($)
Balanzas 2 Yonzo 800 kg max 128 256 46 302 92
Balanza digital 1 Sload 1Kg max 114 114 21 135 41
Rango de
Medidor de Ph 1 Twilight medicion/resolucién 151 151 27 178 54
:0a 14 phx 0,01 ph
Medidor de Rango en
. . 1 Twilight Centistrokes de 222 410 410 74 484 148
Viscosidad
21110
Tanque de agua 1 Rotoplas 1.100L 847 847 152 999 306
Tanque de acero Produccié
inoxidable para 2 . 1.500 L 3.206 6.412 1.154 7.566 2.314
n nacional
agua floral
Silo de Produccié
almacenamiento 3 . 14.000 Kg/dia 4.500 13.500 2.430 15.930 4.872
L n nacional
acero inoxidable
Grupo 1 Savola 60 Hz 9356 | 9356 | 1.684 | 11.040 3.376
Electrogeno
Montacargas 1 Cresko 3TON, ch’ar:b”St'b'e 174.720 | 174.720 | 31.450 | 206.170 63.049
Traspalea manual 2 Malvex 3 TON max 9.356 18.712 3.368 22.080 6.752
EPP varios Maestro 3.500 3.500 630 4.130 1.263
total 206.288 | 227.978 41.036 | 269.014 82.267

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 54. Equipo de oficinas y electrodomésticos (USD)

Equipo Proveedor Cantidad Cositsc;)uni Su:)st;))tal (:IL(;:/{,) total (S/) | Costo ($)
Laptop Compuchip S.R.L. 8 1.609,34 12.874,72 2.317,45 15.192,2 4.646
Computadora de escritorio | Compuchip S.R.L. 5 1.609,34 8.046,70 1.448,41 9.495,1 2.904
Impresora multifuncional Compuchip S.R.L. 2 732,20 1.464,40 263,59 1.728,0 528
Ecran de 86" Compuchip S.R.L. 1 699,15 699,15 125,85 825,0 252
Proyector Digital Compuchip S.R.L. 1 1.974,41 1.974,41 355,39 2.329,8 712
Camara Digital La Curacao 1 1.016,10 1.016,10 182,90 1.199,0 367
Central telefdnica Skyphone 1 2.320,00 2.320,00 417,60 2.737,6 837
Anexos Skyphone Skyphone 6 60,00 360,00 64,80 4248 130
Televisor La Curacao 2 761,86 1.523,72 274,27 1.798,0 550
Refrigeradora La Curacao 1 643,22 643,22 115,78 759,0 232
Hervidor eléctrico La Curacao 1 117,80 117,80 21,20 139,0 43
Horno microonda La Curacao 2 168,64 337,28 60,71 398,0 122
Vajilla completa x 40 piezas Oechsle 1 84,58 84,58 15,22 99,8 31
Cuberteria x 48 piezas La Curacao 1 84,66 84,66 15,24 99,9 31
Total 11.881,30 31.546,74 5.678,41 | 37.225,15 | 11.384

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 55. Muebles vy enseres (USD)

Muebles y enseres Proveedor Cantidad Cositsc;)uni Sul(:sT /‘;tal (:Ili:/i) total (S/) | Costo ($)
Mesa de trabajo Harmans 5 2.376,00 | 11.880,00 | 2.138,40 | 14.018,40 4.287
Lavadero y ducha de emergencia | Harmans 1 2.500,00 2.500,00 450,00 2.950,00 902
Lavadero Industrial Harmans 2 2.458,00 4.916,00 884,88 5.800,88 1.774
Casilleros metalicos Favimet 1 3 941,00 2.823,00 508,14 3.331,14 1.019
Banca para vestidores Master Direct 4 658,50 2.634,00 474,12 3.108,12 950
Escritorios Maestro 10 254,13 2.541,25 457,43 2.998,68 917
Archivadores Maestro 9 168,00 1.512,00 272,16 1.784,16 546
Sillén ejecutivo Maestro 15 169,40 2.541,00 457,38 2.998,38 917
Silla de oficina Maestro 15 50,00 750,00 135,00 885,00 271
Mesa de reuniones Muebles Fortaleza 1 3.118,50 3.118,50 561,33 3.679,83 1.125
Counter de recepcion Muebles Fortaleza 1 2.017,00 2.017,00 363,06 2.380,06 728
Sillén de espera Muebles Fortaleza 2 322,00 644,00 115,92 759,92 232
Juego de comedor Maestro 1 1.077,11 1.077,11 193,88 1.270,99 389
Total 16.109,64 38.953,86 7.011,69 45.965,55 14.057

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 56. Tabla de pagos

de préstamo bancario (USD)

Periodos inicial intereses | amortizacion cuota saldo

523.980
2019 523.980 62.825 82.496 145.321 441.484
2020 441.484 52.934 92.387 145.321 349.097
2021 349.097 41.857 103.465 145.321 245.633
2022 245.633 29.451 115.870 145.321 129.763
2023 129.763 15.559 129.763 145.321 -

Fuente: elaboracién propia
Anexo 57. Planillas anuales (USD)

Rango Puesto Tipo 2019 2020 2021 2022 2023
Gerente Gerente General ADM | 96.256 96.256 96.256 96.256 96.256
Gerente Director Técnico ADM | 57.754 57.754 57.754 57.754 57.754
Gerente Gerente de Administracién y Finanzas | ADM | 57.754 57.754 57.754 57.754 57.754
Gerente Gerente de Ventas y Marketing VTA 57.754 57.754 57.754 57.754 57.754

Jefe Jefe de Produccién MOI | 26.952 26.952 26.952 26.952 | 26.952

Jefe Jefe de control de calidad MOI | 26.952 26.952 26.952 26.952 | 26.952

Jefe Jefe de logistica MOl 26.952 26.952 26.952 26.952 26.952
Asistentes Asistente de formulacion MOI 17.326 17.326 17.326 17.326 17.326
Asistentes Asistente de almacén y despacho MOl 17.326 34.652 34.652 34.652 34.652
Fuerza de Ventas | Vendedores VTA | 38.502 38.502 57.754 | 57.754 | 57.754
Analista Asistente Administrativo ADM | 11.551 11.551 11.551 11.551 11.551
Operario Operario MOD | 53.903 53.903 61.604 61.604 61.604
Total 488.980 | 506.306 | 533.257 | 533.257 | 533.257

Fuente: elaboracion propia

Anexo 58. Costo de materia prima por Kg (USD)

Hcl;‘:n‘:: ::'::::a c°s(t: /’)‘ K& | 1Gv(18%) |totalxKg(s/)| total xKg(3)

Matico 1,02 0,171 1,20 $ 0,367
Mufia 1,02 0,171 1,20 $ 0,367
Phauka 1,02 0,171 1,20 $ 0,367
Cedroncillo 1,02 0,171 1,20 $ 0,367
Hierba luisa 1,02 0,171 1,20 S 0,367

Fuente: IEPLAN
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Anexo 59. Costo total de materia prima por periodos (USD)

Hojas (Kg) 2019 2020 2021 2022 2023
Matico 61.387 66.884 73.298 80.628 91.622
Mufia 129.085 140.645 154.132 169.545 192.665
Phauka 215.604 234.912 257.438 283.182 321.797
Cedroncillo 268.565 292.616 320.675 352.742 400.843
Hierba luisa 190.415 207.467 227.361 250.097 284.201

Total $ 865.056 | $ 942.524 | $ 1.032.903 | $ 1.136.193 | $ 1.291.129

Fuente: elaboracion propia

Anexo 60. Costos de producciéon (USD)

Descripcidn 2019 2020 2021 2022 2023
Materia Prima 865.056 942.524| 1.032.903| 1.136.193| 1.291.129
Envases y embalajes 11.904 12.878 14.015 15.314 17.263
Consumo eléctrico 26.461 26.461 26.461 26.461 26.461
Consumo de Gas 59.872 59.872 59.872 59.872 59.872
MOD 53.903 53.903 61.604 61.604 61.604
Material Indirecto 3.456 3.456 3.456 3.456 3.456
MOl 115.507 132.833 132.833 132.833 132.833
Mantenimiento 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000
Transporte 6.422 6.422 6.422 6.422 6.422
Certificaciones 2.500 1.000 17.000 4.300 2.500
Depreciacion 39.342 39.342 39.342 39.342 39.342

Total ($) 1.192.423 | 1.286.691| 1.401.907 | 1.493.797| 1.648.881

Fuente: elaboracién propia

Anexo 61. Costo vy gasto de administracion (USD)

Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023

Sueldos administrativos 223.314 223.314 223.314 223.314 223.314
Material administrativo 19.435 19.435 19.435 19.435 19.435
Asesoria Legal 8.660,55 8.660,55 8.660,55 8.660,55 8.660,55
Asesoria contable 3.058 3.058 3.058 3.058 3.058
Limpieza 7.339,44 7.339 7.339 7.339 7.339
Seguridad 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Tributos (Arbitrios y predio) 1.853 1.853 1.853 1.853 1.853
Depreciacion 14.775 14.775 14.775 14.775 13.175

Total ($) 290.434 290.434 290.434 290.434 288.835

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 62. Costo y gasto de ventas (USD)

Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023
Sueldos venta 96.256 96.256 115.507 115.507 115.507

Servicios (marketing) 9.400 4.800 4.800 7.300 4.800
Total (S) 105.656 101.056 120.307 122.807 120.307

Fuente: elaboracién propia
Anexo 63. Gastos financieros — Intereses anuales (USD)

Periodo 2019 2020 2021 2022 2023
Intereses 62.825 52.934 41.857 29.451 15.559

Fuente: elaboracion propia

Anexo 64. Depreciacion y valor residual (USD)

Fuente: elaboracion propia

valor Inicial
Periodo Area ~ |Activo fijo % sin IGV 2019 2020 2021 2022 2023|Valor residual
10 [PRO Linea de fabricacion de aceites esenciales 10%| 177.370,0 17.737,0| 17.737,0 17.737,0 17.737,0 17.737,0 106.422
10 [PRO Filtro 10% 1.986,5 198,7 198,7 198,7 198,7 198,7 1.192
10 [PRO Llenadora semiautomatica 10% 616,3 61,6 61,6 61,6 61,6 61,6 370
10 [PRO Taponadora de rosca Tornillo semiautomatica 10% 177,4 17,7 17,7 17,7 17,7 17,7 106
10 [PRO Impresora codificadora 10% 184,5 18,4 18,4 18,4 18,4 18,4 111
10 [PRO Secadora de MP 10% 2.767,0 276,7 276,7 276,7 276,7 276,7 1.660
10 |PRO Picadora de MP 10% 1.376,1 137,6 137,6 137,6 137,6 137,6 826
10 [PRO Balanzas 10% 78,3 7,8 7,8 7,8 7,8 7,8 47
10 |PRO Balanza digital 10% 34,9 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 21
10 [PRO Medidor de Ph 10% 46,2 4,6 4,6 4,6 4,6 4,6 28
10 [PRO Medidor de Viscocidad 10% 125,4 12,5 12,5 12,5 12,5 12,5 75
10 |PRO Tanque de agua 10% 259,0 25,9 25,9 25,9 25,9 25,9 155
10 [PRO Tanque de acero inoxidable para agua floral 10% 1.960,9 196,1 196,1 196,1 196,1 196,1 1.177
10 [PRO Silo de almacenamiento acero inoxidable 10% 4.128,4 412,8 412,8 412,8 412,8 412,8 2.477
10 |[PRO Grupo Electrogeno 10% 2.861,2 286,1 286,1 286,1 286,1 286,1 1.717
10 [PRO Montacargas 10% 53.431,2 5.343,1 5.343,1 5.343,1 5.343,1 5.343,1 32.059
10 [PRO Traspaleta manual 10% 5.722,3 572,2 572,2 572,2 572,2 572,2 3.433
4(ADM Laptop 25% 3.937,2 984,3 984,3 984,3 984,3 1.181,2
4 [ADM Computadora de escritorio 25% 2.460,8 615,2 615,2 615,2 615,2 738,2
10 |ADM Impresora multifuncional 10% 447,8 44,8 44,8 44,8 44,8 44,8 268,7
10 |ADM Ecran de 86" 10% 213,8 21,4 21,4 21,4 21,4 21,4 128,3
10 [ADM Proyector Digital 10% 603,8 60,4 60,4 60,4 60,4 60,4 362,3
10 [ADM Camara Digital 10% 310,7 31,1 31,1 31,1 31,1 31,1 186,4
10 [ADM Central telefénica 10% 709,5 70,9 70,9 70,9 70,9 70,9 425,7
10 [ADM Anexos Skyphone 10% 110,1 11,0 11,0 11,0 11,0 11,0 66,1
10 [ADM Televisor 10% 466,0 46,6 46,6 46,6 46,6 46,6 279,6
10 |ADM Refrigeradora 10% 196,7 19,7 19,7 19,7 19,7 19,7 118,0
10 [ADM Hervidor electrico 10% 36,0 3,6 3,6 3,6 3,6 3,6 21,6
10 |ADM Horno microonda 10% 103,1 10,3 10,3 10,3 10,3 10,3 61,9
10 |ADM Vajilla completa x 40 piezas 10% 25,9 2,6 2,6 2,6 2,6 2,6 15,5
10 [ADM Cuberteria x 48 piezas 10% 25,9 2,6 2,6 2,6 2,6 2,6 15,5
10 [PRO Mesa de trabajo 10% 3.633,0 363,3 363,3 363,3 363,3 363,3 2.180
10 [PRO Lavadero y ducha de emergencia 10% 764,5 76,5 76,5 76,5 76,5 76,5 459
10 [PRO Labadero Industial 10% 1.503,4 150,3 150,3 150,3 150,3 150,3 902
10 [PRO Casilleros metdlicos 10% 863,3 86,3 86,3 86,3 86,3 86,3 518
10 |PRO Banca para vestidores 10% 805,5 80,6 80,6 80,6 80,6 80,6 483
10 [ADM Escritorios 10% 777,1 77,7 77,7 77,7 71,7 77,7 466,3
10 |ADM Archivadores 10% 462,4 46,2 46,2 46,2 46,2 46,2 277,4
10 |ADM Sillén ejecutivo 10% 777,1 77,7 77,7 77,7 77,7 77,7 466,2
10 [ADM Silla de oficina 10% 229,4 22,9 22,9 22,9 22,9 22,9 137,6
10 |ADM Mesa de reuniones 10% 953,7 95,4 95,4 95,4 95,4 95,4 572,2
10 [ADM Counter de recepcién 10% 616,8 61,7 61,7 61,7 61,7 61,7 370,1
10 [ADM Sillon de espera 10% 196,9 19,7 19,7 19,7 19,7 19,7 118,2
10 |ADM Juego de comedor 10% 329,4 32,9 32,9 32,9 32,9 32,9 197,6
Total $ 28.428,2| 28.428,2 28.428,2 28.428,2 26.828,7 162.891,8
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Anexo 65. Pago de IGV (USD)

Neto de IGV 2018 2019 2020 2021 2022 2023
IGV Ventas 0| 376.504| 410.221 | 449.557 | 494.513 | 561.947
IGV ventas activos fijos 71.870
Total IGV Ventas 376.504 | 410.221 | 449.557 | 494.513 | 633.817
IGV activos fijos 156.721
IGV activos intangibles 4.391
IGV Capital de trabajo 12.116
IGV Material directo 133.774 | 145.739| 159.699 | 175.654 | 199.585
IGV Material indirecto 527 527 527 527 527
IGV material administrativo 2.965 2.965 2.965 2.965 2.965
IGV servicios de terceros 7.853 7.853 7.853 7.853 7.853
Total IGV compras 173.227 | 145.118| 157.084 | 171.044 | 186.998 | 210.930
Diferencia -173.227 | 231.386 | 253.137 | 278.513 | 307.515 | 422.887
Crédito fiscal -173.227 0 0 0 0 0
IGV por pagar 0 58.159 | 253.137 | 278.513 | 307.515 | 422.887
Fuente: elaboracion propia
Anexo 66. Calculo del WACC
Inversién 5 Tasas
Deuda 447.528 Kd73 11,99%
Patrimonio 688.073 Ke 23,05%
IMP Renta 983.925 Tax 29,5%
Rf+beta*(Rm-Rf)
Rf74 5,50%
Ke
CAPM
Rm?” 15,10%
Beta’® 1,83
WACC 16,32%

Fuente: elaboracion propia

73 http://www.sbs.gob.pe/app/retasas/paginas/retasaslinicio.aspx?p=C

74 http://www.valumonics.com/wp-content/uploads/2017/06/Discount-rate-Pablo-Fern%C3%Alndez.pdf
"Shitps://latam.spindices.com/additional-reports/all-returns/index.dot?parentldentifier=1685bf0c-2826-4541-a8bc-
836bd7a79e00&sourceldentifier=regional-exposure&additionalFilterCondition=

6 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html
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