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RESUMEN EJECUTIVO

La tenencia de mascotas, especialmente perros y gatos es una realidad cada vez
mas habitual en las familias, tenencia que cada vez es mas responsable en las atenciones
bésicas de las mascotas como su salud, su recreacion y su cuidado estético. Ese cuidado
responsable genera ha creado una demanda ascendente de productos y servicios para la
atencion de su salud, y su cuidado estético. Dentro de los principales tenemos el control
de los parasitos que es un control necesario y rutinario. En ese sentido actualmente el
mercado provee en su mayoria productos importados lo que dificulta el acceso a dichos
productos. En este escenario la presente idea de negocio emerge para ofrecer un
producto con marca propia que ofrezca los mismos beneficios que cualquier otro
producto antiparasitario importado y a un precio competitivo.

Nuestra investigacion de mercado nos ha permitido validar este modelo de
negocio por medio de entrevistas a veterinarios y mayoristas veterinarios, siendo que el
78.6% de los encuestados sobre la idea de negocio planteada en la presente tesis
aceptaria incluir a un nuevo laboratorio 0 marca nueva dentro de la linea de
antiparasitarios que comercializan para perros y gatos.

El plan de marketing esta enfocando estrategias de fidelizacién tomando como
principales promotores a los médicos veterinarios y los mayoristas en sus locales
comerciales. En cuanto a las acciones de publicidad se utilizaran afiches y literatura
sobre el producto como soporte adicional para la promocion y ademas por ser mas
economicos y de facil llegada al publico objetivo elegido.

La produccion del producto se hara de manera tercerizada (servicio de maquila),
lo que permite un ahorro en la inversion inicial y en costos de produccion. Las ventas
en las ciudades donde se comercializard el producto seran gestionadas por un solo
vendedor.

Finalmente, la inversion inicial para este proyecto es de S/ 88,805 soles la cual
sera integralmente brindada por inversionistas como aporte inicial. Estimamos alcanzar
ganancias a partir del primer afio y una recuperacion de la inversion inicial dentro de los
primeros 3 afios con una TIR de 51% y con un VAN de S/ 360,188 soles (positivo).Por
lo que iniciar este negocio resulta ser viable y genera valor, siendo que posteriormente

puede ademas crecer en el futuro.
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CAPITULOI. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

Las mascotas, como perros y gatos, son parte de la mayoria de las familias
peruanas. Estos animales requieren cuidados en cuanto a alimentacién y atencién
especializada la cual se ofrece en los centros veterinarios. Segun un estudio de agosto
del 2018 de CPI, (CPI, Market Report: CPI, 2018) en el Peru urbano, al menos el 79%
posee un perro y el 42% posee un gato. Ademas, un 76% de personas llevan por lo
menos una vez al afio a su perro al veterinario, asi como un 41% de personas hacen lo
propio con su gato. En la zona norte del Per(, en promedio el 60% de familias tiene una
mascota.

Uno de los cuidados mas importantes y rutinarios, es el control de los paréasitos
que merman la salud de los animales, con el fin de prevenir dafios futuros a sus 6rganos
o0 piel, y pueden eventualmente contagiar a los humanos de la familia. Actualmente el
mercado provee en su mayoria productos terminados importados que por la coyuntura
econdmica global se han venido encareciendo progresiva y exponencialmente. Por lo
tanto, se analiza encontrar una oportunidad de negocios generando un producto con
marca propia que ofrezca los mismos beneficios que cualquier otro producto

antiparasitario importado y a un precio competitivo.

1.2. lIdea de negocio
Comercializacién de antiparasitarios topicos liquidos para perros y gatos a base

de fipronil de marca y registro de producto propio. Este producto se maquilara con un
laboratorio autorizado por el SENASA tales como:

e VETLINEX

e CORPORACION ML&L SAC

e ASVETS.A.

e MARETHFARMS.A.

Se comercializara a los veterinarios y mayoristas veterinarios en los
departamentos de La Libertad, Piuray Lambayeque debido a que son los departamentos
costefios en la zona norte del pais donde se cuenta con el know how y experiencia previa
en el mismo rubro. El producto esté orientado para que el cliente final sea de los NSE
CyD.
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1.3. Objetivos de la tesis

1.4. Objetivo general
Disefiar un plan de negocios para la comercializacion de productos
antiparasitarios para perros y gatos con marca registrada propia en la region norte del

Peru.

1.5. Objetivos especificos

e Evaluar la demanda y oferta actual de los diferentes antiparasitarios para
perros y gatos en el mercado.

e Establecer la factibilidad comercial y econdmica para la venta de productos
antiparasitarios de marca propia para perros y gatos en el mercado.

1.6. Alcance, justificacion y contribucién

1.7. Alcance

El plan de negocio se enfoca en la comercializacion de productos antiparasitarios
para perros y gatos en el mercado de marca propia. La produccién se tercerizara con
laboratorios locales.

El plan de negocio se desarrollara en el ambito geografico de la region norte del
Peru en las ciudades capitales de los departamentos de La Libertad como sede principal,
Piura y Lambayeque debido a que son los departamentos mas cercanos a la Libertad y
donde se encuentran los clientes potenciales para poder colocar el producto en

veterinarias y tiendas mayoristas.

1.8. Justificacién y contribucion

El plan de negocios se justifica debido a que, en primer lugar, la posesion de
mascotas dejo de ser racional para ser emocional. El perro no es més el guardian de la
casa y el gato el guardian de la despensa. Ambos son los nuevos integrantes del hogar
con derechos y obligaciones, considerados mas como el hijo o el hermano menor de la
familia. Esta situacion genera mayor preocupacion, sensibilidad y orientacién hacia la
prevencion y cuidado de los animales, tanto en alimentacién y aseo como en salud por
parte de los propietarios de mascotas. En el estudio de CP1 (CPI 2018) el 76% de las
familias que poseen perros lo llevan al veterinario por lo menos una vez al afio para

consultas, chequeo general, para el caso de los gatos es el 41% . ademas todos los perros
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y gatos deben ser desparasitados tanto interna como externamente cuando menos de
manera trimestral.

En segundo lugar, nuestro plan de negocios se justifica debido a que en los
ultimos afios el gobierno peruano ha fomentado la proteccion y cuidado de los animales.
Un ejemplo de esto fue la promulgacion de la Ley 30407 de Proteccion y Bienestar
Animal (2016) que demanda las condiciones necesarias para el cuidado de especies de
animales domesticos reconociendo obligaciones para los propietarios tales como la
proteccion ante posibles enfermedades, asi como garantizar la atencién médico-
veterinaria especializada y vacunacion para las mascotas.

El plan de negocios se justifica, en tercer lugar, debido a que nuestro pais es
considerado un pais perruno de acuerdo con la publicacion de IPSOS Perl (Alvarez,
2015) y por tanto se presentan diversas oportunidades en un mercado atractivo y en
crecimiento. “Mantener una mascota representa un presupuesto especial. El promedio
de gasto mensual podria estar entre los 100 y 150 nuevos soles en la veterinaria. Como
se observa, el mercado de cuatro patas estd cambiando. Las oportunidades para los
negocios nos estan moviendo la cola.” (Ledn & Aguirre, 2017)

La contribucion de nuestro plan de negocios es la democratizacion para
soluciones necesarias para el cuidado de la salud de perros y gatos. Teniendo en cuenta
que la poblacién de perros y gatos como mascotas que son miembros de las familias
peruanas, estd en constante crecimiento y es un hecho que no distingue de clases
sociales, por lo que hay estratos sociales que buscan soluciones puntuales para
enfermedades o problemas puntuales. Por esta razon, nosotros buscamos satisfacer esa
necesidad al ofrecer un producto de calidad a un precio mas al alcance de todos los
presupuestos. Al ser un medicamento no podemos enfocar el presente trabajo de
investigacion en el cliente final dado que ellos siguen las recetas e indicaciones de los

médicos veterinarios.
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CAPITULO ILI. MARCO CONCEPTUAL

En el presente capitulo tiene como objetivo definir los términos relacionados con
el plan de negocios, para poder tener un mayor entendimiento.

Se presentaran definiciones relacionada a los perros, gatos, parasitos y

antiparasitarios.

2.1. Definicion de Mascotas:
Se define como mascota a un animal de compaiiia, ya que son animales que
acomparfian a las personas en su vida diaria por lo tanto no son utilizados para realizar

trabajos y tampoco seran sacrificados como alimento.

2.2. Razas de Perros y Gatos:
Se les conoce como razas a un grupo de perros o gatos que tienen caracteristicas
similares o que son casi idénticos en su aspecto ya que por lo general vienen de un grupo

selecto con dichas caracteristicas.

2.3. Parasitos Externos en Perros y Gatos:
Son organismos vivos que desarrollan su vida adheridos a la superficie de otro
ser vivo, el cual recibe el nombre de huésped y por lo general se alimentan de él.

Ejemplo de parasitos externos: pulgas y garrapatas.

2.4. Antiparasitarios para Perros y Gatos:
Son productos recetados por los profesionales veterinarios y zootecnistas con el
fin de eliminar paréasitos que estén dentro o fuera del organismo de los perros y gatos.

Pueden emplearse para eliminar a parasitos tanto internos como externos.

2.5. Maquila:

Es el proceso mediante el cual una empresa paga por un servicio de produccion,
envasado y etiquetado de un producto. La aplicacion de este servicio puede ser de
manera parcial o completa, dependiendo de las condiciones pactadas. Y la empresa

manufacturera no necesita ser duefio de la marca del producto final.

2.6. Marca blanca:

Son productos genéricos que los comercializa una empresa que no manufactura,
tiene la caracteristica que su precio menor a los demas productos con similares
caracteristicas. Adionalmente, en algunos caso las presentaciones del producto suelen

ser basicos.
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2.7. Medicamento genérico:
Es aquel que cumple con la misma funcion y al mismo tiempo otorga el mismo
beneficio clinico que la alternativa de marca. Es utilizado para sustituir un medicamento

de marca ya que otorgan la misma seguridad, dosificacion, rendimiento y uso previsto.
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CAPITULO II1. MARCO METODOLOGICO
En el presente capitulo se definird el marco metodologico que se utilizara para
la elaboracién del plan de negocios establecido, se especificardn las herramientas a

utilizar con el fin de alcanzar los objetivos trazados.

3.1. Método de investigacion

El presente proyecto tiene un enfoque de investigacion cuantitativo.

3.2. Trabajo de gabinete:

a) Lienzo de la propuesta de valor

b) Fuerzas de Porter

c) Anélisis FODA

d) Disefio del cuestionario (estudio de mercado)
e) Generacion del modelo de negocios

f) Elaboracion de un plan de marketing

g) Evaluacion del flujo de caja econémico

3.3. Trabajo de campo

a) Aplicacion del cuestionario
b) Procesamiento de los datos obtenido
c) Caélculo de la demanda

3.4. Fuente de informacion secundaria
Para obtener informacion de fuente secundaria se recurrio a paginas de apoyo de
datos estadisticos como IPSOS (IPSOS, 2017) e INEI (INEI, 2018), asi mismo se realiz6
la badsqueda de informacion de libros, revistas y tesis; asi como sitios Web de

veterinarias y blog de expertos como (Gaxiola, 2021).

3.5. Enfoque cuantitativo de la investigacion
Mediante el cuestionario se busca identificar las intenciones de compra de los
potenciales clientes (veterinarios y distribuidores mayoristas), si estan abierto a un

cambio, si estan dispuestos a trabajar con una marca que no pertenezca a los grandes
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laboratorios, el precio que pagan actualmente por un antiparasitario y la forma de pago
con la que trabajan. No se considerd encuestar al usuario final ya que estan definidos
como clientes en el plan de negocio y la venta hacia el usuario final depende mucho de
la recomendacion del veterinario experto o del distribuidor mayoristas.

Para efectos de la presente investigacion se hara uso de la codificacion de los

datos recogidos del cuestionario para su posterior analisis y presentacion de resultados.

Cuadro 1 Cuestionario realizado a una muestra de potenciales clientes

¢ Cuales son los nombres de los laboratorios veterinarios con linea de
1 antiparasitarios para perros y gatos que comercializa actualmente?:

Se presentaran los resultados en un gréafico de barras.

¢Cudl es el grado de satisfaccion en general con sus proveedores de

2 antiparasitarios?:
Se presentaran los resultados en forma de tabla.

Ordene del 1 al 7 (siendo 1 el mas importante y 7 el menos importante) segin su

criterio ¢ Cual es el grado de importancia al momento de adquirir un producto
3 veterinario para perros y gatos para ser distribuido en su tienda/veterinaria?:

Se presentaran los resultados en una barra 3D apilada.

Ordene del 1 al 7 (siendo 1 el mas importante y 7 el menos importante) segun su
criterio ¢ Cual es la ventaja mas notable de su principal laboratorio proveedor
4 de antiparasitarios para perros y gatos?:

Se presentaran los resultados en una barra 3D apilada.

Ordene del 1 al 4 (siendo 1 el m&s importante y 4 el menos importante) segun su
criterio ¢Cual es el grado de importancia para su canal de las siguientes

5 actividades promocionales en la linea de productos veterinarios para perros y
gatos?:

Se presentaran los resultados en una barra 3D apilada.
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9 disponib

10

¢ Con qué frecuencia adquiere antiparasitarios para perros y gatos?:
6 Se presentaran los resultados en un gréafico circular 3D

De acuerdo con la pregunta anterior, y teniendo en cuenta el siguiente

enunciado, ¢Cudl es el rango presupuestal unitario para adquirir
7 antiparasitarios para perrosy gatos?:

Se presentaran los resultados en un gréfico circular 3D.

¢Incluiria dentro de la linea de antiparasitarios para perros y gatos que

8 comercializa, otro laboratorio o marca?:
Se presentaran los resultados en forma de tabla.

¢Si los nuevos productos veterinarios para perros y gatos estuvieran

les hoy en su punto de venta, los promocionaria y recomendaria?:
Se presentaran los resultados en forma de tabla.

Ordene del 1 al 5 (siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante) segln su
criterio ¢Qué herramientas comerciales y promocionales necesitaria por parte
del laboratorio para que sus clientes adquieran los nuevos productos?:

Se presentaran los resultados en una barra 3D apilada.

Se aplicd un cuestionario dirigido a 28 veterinarios y/o distribuidores mayoristas
cuyos negocios estan ubicados en los departamentos de Piura, Lambayeque y La
Libertad los cuales pertenecen a la red de contactos de uno de los integrantes encargados
del desarrollo de la presente tesis quien cuenta con tres (03) afios de experiencia en el
area comercial del rubro de productos veterinarios y ha trabajado en los 3 departamentos
en mencion, el contacto fue via telefénica y a través de la aplicacion de comunicacién

WhatsApp.
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADO / CUESTIONARIO

4.1. Investigacion de la demanda en el mercado antiparasitario para perros
y gatos.

El presente capitulo es para el desarrollo de la investigacion de mercado para
antiparasitarios, se aplico a veterinarios y mayoristas veterinarios, dentro de este
cuestionario se busco obtener informacion sobre el precio de los competidores, asi como
las condiciones comerciales con las que trabajan otras marcas y/o laboratorios, qué es
lo buscan nuestros potenciales clientes en sus proveedores y las caracteristicas que

esperan que tenga el producto.

4.2. Objetivo de la investigacion

e Conocer a los laboratorios y marcas con las que competiriamos.

e Determinar la demanda potencial.

e Determinar las caracteristicas cuantitativas mas importantes del mercado.
e Determinar la posibilidad de ingresar al mercado con un nuevo producto.

4.3. Poblacion objeto de estudio

La investigacion estard enfocada hacia los veterinarios y distribuidores
mayoristas cuyos negocios estén ubicados en los departamentos de Piura, Lambayeque
y La Libertad. Para el mercado meta se ha tomado informacién de INEI (INEI, 2010)
cuyos datos fueron obtenidos en el censo del mismo afio, donde pudimos ubicar las
empresas que tienen los siguientes tipos de actividad:

Principal - 4773 - Venta al por menor de otros productos nuevos en comercios

especializados. Principal - 7500 - Actividades veterinarias
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4.4. Encuesta y resultados

Se logré entrevistar a veintiocho (28) potenciales clientes (distribuidores
veterinarios). Antes de iniciar con las preguntas del cuestionario se solicitd que primero
identifiquen cual es el tipo de negocio que tienen si son veterinarias o distribuidores
mayoristas. El 75% de los encuestados fueron veterinarios y 25% de los encuestados

fueron distribuidores mayoristas.

1. ¢Cuales son los nombres de los laboratorios veterinarios con linea de

antiparasitarios para perros y gatos que comercializa actualmente

Figura 1 Laboratorios veterinarios con linea de antiparasitarios para perros y
gatos.

BAYER

PFIZER — ZOETIS
AGROVETMARKET
BROUWER
VETLINEX
VETERLINE
Santa lucia

Pulflex

Marvet, MSD
Pharmek

Lo

biomont

Santa Lucia

Fuente: Elaboracion propia

Teniamos que identificar con que laboratorios y/o marcas trabajaban
actualmente. Segun la Figura 2, se identificd que la marca con la cual mas trabajan los
encuestados es un laboratorio peruano Vetlinex mientras que en segundo lugar estaba
Pfizer-Zoetis quienes actualmente comercializan antiparasitarios con la marcaFrontline.
En tercer lugar se encuentra un laboratorio peruano sin embargo este ofrece productos
sustitutos al que tenemos planeado comercializar en el modelo de negocio yaque los
antiparasitarios que producen y comercializan son tabletas mientras que las dosprimeras

marcas vienen en pipetas y/o spray.
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2. ¢Cual es el grado de satisfaccibn en general con sus proveedores
antiparasitarios?

Tabla 1 Nivel de satisfaccion respecto a sus proveedores

Grado de satisfaccion n %

Completamente insatisfecho 0 0.0%

Insatisfecho 0 0.0%

Satisfecho 25 89.3%

Completamente satisfecho 3 10.7%
Total 28 100.0%

Nota: Datos obtenidos por los investigadores.

de

Segun la Tabla 1, el 10.7% de los encuestados se encuentra completamente

satisfecho con sus proveedores actuales y el 89.3% se encuentra satisfecho, por lo que

podemos asumir que la gran mayoria estaria abierto a realizar un cambio o agregar un

nuevo proveedor a su lista.

3. Ordene del 1 al 7 (siendo 1 el mas importante y 7 el menos importante) segin su

criterio ¢Cuél es el grado de importancia al momento de adquirir un producto

veterinario para perros y gatos para ser distribuido en su tienda/veterinaria?

Figura 2 Criterios mas importantes para comercializar un producto veterinario

Postventa O- 10.7%0 9%
Negociacion TBUMIOMI6N 10.7% 17.9% 17.9%
Marca JIGEANNTZ10% 21.4% 17.9% 14.3%

Respaldo  (NNSOANN 709 14:3% 17.9%

Calidad 7.1%

A

Rentabilidad (2S00 10/ 7% 14.3% 21.4%
Presentacion _ 21.4% 25.0% —

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

90% 100%

B 1 Masimportante H2 m3 4 Indiferente W5 M6 M7 Menosimportante

Fuente: Elaboracion propia
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De los resultados mostrados en la Figura 3, los 3 criterios mas importantes para
comercializar un producto veterinario son en primer lugar calidad, seguido de
rentabilidad y por ultimo el respaldo. Si bien es cierto la calidad del producto es
importante para los potenciales clientes la rentabilidad que este les pueda generar

(precio de compra vs precio de venta) es sumamente importante para ellos.

4. Ordene del 1 al 7 (siendo 1 el méas importante y 7 el menos importante) segun su
criterio ¢ Cudl es la ventaja més notable de su principal laboratorio proveedor de

antiparasitarios para perros y gatos?

Figura 3 Ventajas competitivas de los principales laboratorios proveedores

Tiempo de entrega IETAISAB16% 10.7%" 10.7% 28.6% 28.6% 0
Marca SVG0oN2TNA% 14.3% 17.9% 32.1% ON 10 7% ]

Respaldo WB941077% 17.9% 286% 0.0%17.9% VIV

Calidad IV 25.0% 3.6%10.7%.0% 17.9% ISV
Rentabilidad NSENZII% 17.9% 14.3% 21.4% 17.9%  EETETAN
Presentacion NGUAMIANSY 17.9% 10.7% 17.9% GWACLAN  17.0%

Precio NG T 719% 17.9% 7. 1c@GNFA

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%  80% 90% 100%

B 1 Mds importante ®2 3 4 Indiferente ®5 W6 M7 Menosimportante

Fuente: Elaboracion propia

De la Figura 4 se deduce que las tres (03) principales ventajas competitivas que
los potenciales clientes identificaron fue el precio seguido por la calidad y tiempo de
entrega. Nuevamente la marca queda relegada a la ultima posicion. Esto es un buen
indicio de que se puede introducir en este mercado una nueva marca ya que el precio es
lo mas relevante y el precio de venta de nuestro producto esta dentro del rango de

preferencia de la mayoria de clientes.

5. Ordene del 1 al 4 (siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante) segun su
criterio ¢Cual es el grado de importancia para su canal de las siguientes
actividades promocionales en la linea de productos veterinarios para perros y

gatos?
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Figura 4 Grado de importancia de actividades promocionales

Promociones comerciales
Promotoria

Descuento comercial

Descuento pronto pago

0% 20% 40% 60% 80% 100%

B 1 Masimportante HE2 M3 E4 Menos Importante
Fuente: Elaboracion propia

Segun la Figura 5, lo mas importante para los encuestados es el descuento
comercial que se genera segun los voliumenes de compray el descuento por pronto pago
dado otro punto relacionado al precio. Promotoria del producto queda relegado al Gltimo
lugar por lo que no es necesario que se invierta en promotores solo si es necesario.

6. ¢Con qué frecuencia adquiere antiparasitarios para perros y gatos?

Figura 5 Frecuencia de compra de los antiparasitarios

B Semanal M Quincenal B Mensual & Bimensual M Trimestral

Fuente: Elaboracion propia
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Como se puede observar en la Figura 6, el 50% de los encuestados compran de
manera mensual antiparasitarios, el 21% realiza sus compras cada quincena, un 14% lo
hace de manera trimestral y el 11% bimensual. Se tiene garantizado que los potenciales
clientes van a realizar compras mensuales garantizando el flujo de produccion y

suministro.

7. De acuerdo con la pregunta anterior, y teniendo en cuenta los siguientes
enunciados, ¢Cuél es el rango presupuestal unitario para adquirir

antiparasitarios para perros y gatos?

Figura 6 Rango presupuestal unitario para adquisicion de antiparasitarios

Bs5/500-5/1000 ®s/10.00-5/15.00 ®s/15.00-5/20.00 >S5/ 25.00

Fuente: Elaboracidn propia

Como se aprecia en la Figura 7, el rango de precios estimado por antiparasitario
esperado por el 39.3% de los encuestados va entre los S/ 5.00 - S/ 10.00, para el 28.6%
el precio unitario deberia estar entre los S/ 10.00 — S/ 15.00, el 21.4% espera pagar entre
S/ 15.00 — S/ 20.00 y s6lo el 10.7% tiene presupuestado pagar mas de S/25.00.
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8. ¢lIncluiria dentro de la linea de antiparasitarios para perros y gatos que

comercializa, otro laboratorio o marca?:

Tabla 2 Aceptacion de otro laboratorio o marca en su linea de antiparasitarios para
perros y gatos.

Respuesta n %

Si 22 78.6%
No 6 21.4%
Total 28 100.0%

Nota: Datos obtenidos por los investigadores.

Como se puede apreciar de la Tabla 2, el 78.6% de los encuestados si aceptaria
incluir a un nuevo laboratorio 0 marca nueva dentro de la linea de antiparasitarios que
comercializan para perros y gatos, mientras que el 21.4% no aceptaria un nuevo
laboratorio 0 marca nueva. Por lo que tenemos un gran porcentaje de potenciales clientes

con los cuales se podia trabajar.
9. ¢Siun nuevo antiparasitario para perros y gatos estuviera disponible hoy en su
punto de venta, los promocionaria y recomendaria?

Tabla 3 Promocién y recomendacién de nuevos productos veterinarios para
mascotas.

Respuesta n %

Si 26 92.9%
No 2 7.1%
Total 28 100.0%

Nota: Datos obtenidos por los investigadores.

10. Ordene del 1 al 5 (siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante) segin su
criterio ¢ Qué herramientas comerciales y promocionales necesitaria por parte del

laboratorio para que sus clientes adquieran los nuevos productos?
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Figura 7 Herramientas comerciales y promocionales para impulsar ventas

Semana promocional 0-- 25.0% 39.3% _
Gigantografias — 17.9% 14.3% _
Literaturas — 28.6% 17.9% _
Promotores _ 14.3% 21.4% _
Promociones (descuentos) 14.3% 7.1%3

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

B 1 Mas Importante M2 M 3 Indiferente 4 M5 Menos importante

Fuente: Elaboracion propia

Segun la Figura 8, lo mas importante para los encuestados son las promociones
(descuentos comerciales) que se genera segun los voliumenes de compra y el descuento
por pronto pago. Promotoria del producto en sus puntos de venta queda relegado al

segundo lugar junto con gigantografias para sus locales.

4.5. Célculo de la demanda

Para el célculo de la demanda total en las regiones de La Libertad, Lambayeque
y Piura, se ha extraido data cuantitativa del Market Report de CPI (CPI, 2021), y seria
el bajo el supuesto de que el 60% de las familias peruanas tienen una mascota:

Tabla 4 Poblacién en miles segun estratos socioecondmicos por departamentos

60%
DEPARTAMENTO POBLACION C D HOGARES HOGARES POBLACION
MILES NSECYD CON
MASCOTA
LA LIBERTAD 1995.20 540.70 574.62 500.10 279.56 167.73354
LAMBAYEQUE 1345.00 402.16 434.44 325.60 202.52 121.51392
PIURA 2080.60 568.00 674.11 519.20 309.96 185.97744

Nota: Elaboracién propia

Inicialmente se busca presencia en las ciudades principales de los departamentos

de La libertad, Piura y Lambayeque.
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Tabla 5 Poblacién en miles segun estratos socioecondmicos por ciudades

clupap  POBLACION ¢ D HOGAREs TOGARES™ 6005 POBLACION
MILES NSECYD  CONMASCOTA
TRUJILLO __ 1,00800  297.56 31622 _ 266.30 148.86 89.32
CHICLAYO 90540  270.71 292.44  222.00 138.08 82.85
PIURA 89850 24529 20111  216.90 129.49 77.69
SULLANA 35110 9585 113.76 8850 52.83 31.70

Nota: Elaboracién propia.

“Para garantizar proteccion durante todo el afio, los perros deben ser
desparasitados cada dos o tres meses. Ademas, se debe realizar desde que el cachorro
cumple tres meses de edad” (Gaxiola, 2021). Basandonos en la recomendacion de los
expertos veterinarios asumimos que los perros van a ser desparasitados cada 3 meses y
esperamos tener una participacion de mercado minima de 5% en las ciudades de

Trujillo, Chiclayo, Piuray Sullana.

Tabla 6 Estimacion de unidades de antipulgas vendidas por ciudad

# de Familias con % de Numgl_’o de Venta de Unidades de
CIUDAD ST Familias a .
Mascotas Participacion Antipulgas Anuales
Atender

TRUJILLO 89,317.00 5% 4,465.85 17,863.00
CHICLAYO 82,850.00 5% 4,142.50 16,570.00
PIURA 77,694.00 5% 3,884.70 15,539.00
SULLANA 31,701.00 5% 1,585.05 6,340.00
TOTAL 281,562.00 14,078.10 56,312.00

Nota: Elaboracion propia

El 5% de participacion de mercado representa una venta de 56,312.00 goteros X
10 ml los cuales se venderan en cajas por treinta (30) unidades a un precio de S/ 180.00
soles mas IGV. De esta manera los clientes obtendran un precio unitario de S/ 6 soles
méas IGV. El costo unitario de cada antiparasitario de acuerdo con lo cotizado por el
laboratorio sera de S/ 3.00 mas IGV. Esto representara una venta de S/ 337,872.00 més
IGV.
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CAPITULO V. ANALISIS ESTRATEGICO

En el presente capitulo se analizara el entorno para el modelo de negocio
planteado a fin de determinar la existencia de factores ajenos al negocio que pueden
influenciar en su éxito o fracaso. Mediante las 5 fuerzas de Porter se analizard como el
negocio interactuaria en el mercado analizando las fuerzas de los competidores,
proveedores, compradores, nuevos entrantes y productos sustitutos. En la evaluacion
FODA se detectara las oportunidades y amenazas existentes como insumo para la toma

de decisiones.

5.1. Analisis de las cinco fuerzas de Porter

e Poder de negociacion de proveedores: Si bien el producto se va a registrar a
nombre de la empresa ante el SENASA y la empresa sera la propietaria del
producto, no esta en la capacidad fabricarlo ya que no se contempla implementar
un laboratorio lo que genera que se tenga que maquilar con un tercero. Esto le
da mucho poder de negociacion al laboratorio que al finalizar los contratos
anuales tiene la posibilidad de subir el precio de maquila o modificar la vigencia
de los contratos con el fin de renegociar los precios acordados en un lapso de
tiempo menor. Sin embargo, esto no quiere decir que en la practica se dé, ya que
hay mas de un laboratorio dispuesto a ofrecer su servicio por lo que se puede
analizar el cambio de laboratorio proveedor. Uno de los principales insumos
para este producto son los envases plasticos y en los Gltimos meses esta teniendo
inconvenientes dado que el costo actual de la resina de PVC y HDPE se ha
duplicado con respecto al costo que tenia en octubre del 2020. No hay espacio a
negociacion en este punto ya que las condiciones son las mismas para todas las
empresas que dedican a la fabricacion de productos pléasticos.

e Amenaza de productos sustitutos: Existe mas de un método de combatir a los
parasitos tanto internos como externos (pulgas y garrapatas) por lo que
productos actualmente existen varios productos sustitutos en el mercado para
combatir a las pulgas y garrapatas no sélo en soluciones liquidas topicas sino
también en diversas presentaciones es porque no todos los perros y gatos son
iguales hay algunos que se rehiisan a tomar pastillas o jarabes por lo que lo mas
recomendable o fécil para los propietarios es aplicar una solucion tépica como

son los anti-pulgas en gotas o spray. Las presentaciones mas frecuentes son:
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el Laboratorio, su precio y su tipo de presentacion:

o Pastillas: Bravecto, Next pet, Nexgard, Iverpet, Ivertop.

o Soluciones orales: Paravetolplus flow e Pravetol iverflow

o Soluciones topicas: Power, Front line, Fiproline, Advantage, Meltra

spot on.

A continuacién, se mostraré a detalle los productos sustitutos clasificados segun

— . . ., Tipo de
Producto Composicion Laboratorio | Precio | Presentacion competidor
Bravecto Fluralaner (micronizado) 136.4 MSD s/ 110 Caja_x 1 Prod_ucto
mg Pastilla sustituto
. . Cajax5b Producto
Next pet Spinosad 500 mg/1000 mg Vetlinex S/ 110 Pastillas sustituto
Nexgard Afoxolanadery Milbemicina Frontlinelabs | S/ 120 Caja_x 3 Prod_ucto
Oxima Pastillas sustituto
. . Caja x 40 Producto
Iverpet Ivermectina 5 mg Veterline S/ 30 Pastillas sustituto
. . Caja x 50 Producto
lvertop lvermectina 6 mg Vetlinex S/ 45 Pastillas sustituto
Pamoato de pirantel 50 mg/ml - .
Paravetolplus fenbendazol 225 mg/ ml - Veterline S/ 10 Je“”g‘i‘," 5ml Prod_ucto
flow . -Solucion oral sustituto
Praziquantel 25 mg/ml
Pamoato de pirantel 80 mg/ml - Jeringa x 5 ml
If’ravetol Praziquantel 35 mg/ml Veterline S/ 9 - Solucion Proo!ucto
iverflow . sustituto
Ivermectina 1 mg/ml oral
Imidacloprida: 5,15 g )
Power Permetrina: 40 g Brouwer S/ 15 Ssgl;?égn Directo
Butoxido de Piperonilo: 3 g
Front line Fipronil 0,25 g Frontlinelabs S/ 35 So!uglon Directo
topica
. . . . Solucion .
Fiproline Fipronil 100 mg Hertape S/ 18 topica Directo
Advantage Imidacloprid: 100 mg Bayer S/ 35 Sggﬁ!gn Directo
Praziquantel: 9,6 i4
Meltra spot on d . J Brouwer S/ 17 SO!U(.:'O” Directo
Ivermectina: 0,8 g topica

Fuente: Elaboracién Propia

e Poder de negociacion de clientes: El mercado de la medicina animal es muy
amplio a diferencia de la medicina humana, donde en Peru tenemos casi un
monopolio por parte de las grandes cadenas de farmacia que forman parte de un

mismo grupo empresarial, por lo que la mayoria de los clientes tienden siempre

37



a buscar la alternativa mas economica, razon por la cual los margenes de
contribucion esperados son bajos. En los mercados mayoristas del norte del Peru
donde los distribuidores agropecuarios mayoristas, se encuentran ubicados
fisicamente, debido que estas zonas cuenta con un alto nivel de concurrencia los
mayoristas no solo atienden a los veterinarios locales sino también al cliente
final de manera directa. En estos mercados se puede evidenciar que los clientes
finales antes de tomar la decision de comprar un producto comparan precios en
diferentes tiendas debido a que no sélo buscan el mismo producto sino también

productos similares o productos sustitutos.

Amenaza de nuevos competidores: En el caso de los antiparasitarios la amenaza
de la aparicion de nuevos competidores es alta ya que no es necesario contar con
un laboratorio para registrar una marca y/o un producto propio, pero si se debe
tener acceso a un laboratorio licenciado por el SENASA para que este pueda
vender el registro 0 maquilar el producto que se necesite comercializar. Por otro
lado, también estd la posibilidad de la llegada de productos importados de
laboratorios extranjeros. Actualmente en Per( hay varias marcas de anti-pulgas
de laboratorios extranjeros como BROWER, CHERY, FRONTLINE.

Rivalidad entre los competidores existentes: Actualmente en el mercado norte
(desde Tumbes hasta Lima) hay muchos productos de similares caracteristicas
al antiparasitario que estamos planteando comercializar y cada uno tiene un
nicho de mercado diferente en el que tiene mayor participacion debido a que los
precios de los antiparasitarios son muy variables pueden ir desde S/ 5.00 en una
presentacion de gotero o un spray de S/ 10.00 hasta una pastilla para control de
paréasitos internos y externos de S/ 120.00, segun la zona donde se encuentren
las veterinarias y mayoristas hay distritos dentro de estos departamentos donde
no encuentras mas que 2 o 3 marcas de anti-pulgas debido a que existe cierto
grado de fidelidad de los clientes hacia sus proveedores actuales. Por otro lado,
los grandes laboratorios son los que buscan tener el control del mercado incluso
han intentado comprar las marcas de otras empresas para tener sus productos en

cartera'y en caso tengan un posicionamiento arraigado los comercializan.

5.2. Analisis externo: Oportunidades y Amenazas
En el siguiente cuadro se realiza una evaluacion de amenazas y oportunidades:
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Cuadro 2 Analisis FODA

OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Creciente preocupacion por el e Grandes laboratorios con
cuidado animales tanto de granja mejor estructura de costos y
como de casa. precios.

® Apoyo gubernamental a iniciativas de o Creciente competencia local
valor afiadido en sectores no o Dependencia alta de
tradicionales. compradores mayoristas
Creciente mercado de exportacion. ® Productos sustitutos
Creciente preocupacién por cuidado
animal (movimientos animalistas)

Fuente: Elaboracion propia

Debido a que estamos analizando un posible modelo de negocio que aun no se
ha formado, no podemos considerar dentro de la evaluacién las fortalezas y debilidades.
Solo se puede realizar un analisis sobre las posibles amenazas que nos podemos

enfrentar y las oportunidades que podemos encontrar en el mercado.
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CAPITULO VI.

MODELO DE NEGOCIO

6.1. Descripcidn de la propuesta de valor

Es importante analizar los factores internos y externos que influyen en este

modelo de negocio y definir las estrategias para alcanzar la posicién de mercado

esperada de la empresa.

Para la identificacion del cliente y sus necesidades se usa la metodologia del

“lienzo de la propuesta de valor” (ver Figura 1) en donde se representa visualmente tres

partes: el perfil del cliente, el mapa de valor y el encaje (Osterwalder & Pigneur, 2017).

Figura 9 Lienzo de la propuesta de Valor para el modelo de negocio

Ofertas por volumen

Literafura sobre
los prpductos

Produgto
difereficiado

PRODUCTOS
Y SERVICIOS

Fecha de vencimiento

prolongada

Tiempos de
entrega oportunas

CREADORES DE
ALEGRIAS

Comercializar productos que les
permita obtener mejor rentabilidad

il

Recibir sus pedidos en un
corto periodo de tiempo

BENEFICIOS

Crédito a 30 dias para el

pago de facturas.

ALIVIADORES DE FRUSTACIONES

No tienen poder de
negociacion y alta dependencia

™\

Reghizar sus pedidos
portunamente para no

quedar desabastecidos

de los grandes laboratorios.

Mal olor en las mascotas desparasitadas
causada por los compuestos quimicos de

10S productos convencionales

Fuente: Elaboracidn propia

FRUSTACIONES

TRABAJOS DEL
CLIENTE

De esta manera se identifica la propuesta de valor agregado para la

comercializacion del antiparasitario. Considerando las necesidades, frustraciones

alegrias para los veterinarios y mayoristas veterinarios.

Para realizar el modelo de negocio hemos usado la metodologia “CANVAS” en

donde se plasma la idea del modelo de negocio (Osterwalder & Pigneur, 2011).
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Cuadro 3 Lienzo del modelo de negocio

Actividades Asociaciones Propuesta de Relaciones con Segmentos de
Clave Clave Valor Clientes Mercado

- Obtener el - Se debe realizar | Venta de Visita personalizada | Personas
registro del un contrato por | antiparasitarios | de los ejecutivos de | juridicas
producto IVET | el servicio de para perros 'y venta. - Veterinarios
por parte del maquila de gatos con un - Comunicacion - Distribuidores
SENASA. IVET con un aroma directa a traves de veterinarios

- Realizar una laboratorio agradable WhatsApp y mayoristas.
camparia por el | autorizado por el | duradero Mailyng.
lanzamiento SENASA. efectivo y un - Trade marketing
del producto - Promocionar el | precio bajo. en los principales
con los producto en los distribuidores y
principales colegios consultorios

distribuidores
mayoristas y
veterinarios.

- Registro de la
marca.

veterinarios de
los
departamentos
de La Libertad,
Piuray
Lambayeque.

Recursos clave

- Personal de
ventas

- Inventario de
productos
terminados.

- Vehiculo de
transporte

- Control de
calidad

Estructura de Costos

laboratorio

combustible

Pago de n6mina

Pago de arriendo

Pago de servicios publicos
Mantenimiento de vehiculo y

Compra de antiparasitario al

veterinarios.

- Programa de
fidelizacion.

- Bonificaciones por
compras.

- Descuentos por
volumen.

Canales

- B2B
- Delivery

Fuentes de Ingresos

- A través de la venta de productos.

Fuente: Elaboracion propia
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6.2. Acciones estratégicas

Para llevar a cabo el presente modelo de negocio vamos optar por una estrategia
de liderazgo en costos. Es por ese motivo que es clave definir el laboratorio con el cual
se obtendra el registro del producto y se realizard el servicio de maquila para el
antiparasitario. EI motivo por el cual se ha decidido maquilar y no producir el producto
de manera directa es porque uno de los principales beneficios de contratar un servicio
de maquila es el ahorro en la inversion de dinero que se requiere, ya que no vamos a
necesitar comprar maquinaria, realizar mantenimientos e incurrir en otros gatos de
produccion. Y por otra parte el laboratorio que otorgaré el servicio de maquila cuenta
con experiencia, equipos requeridos y permisos para llevar a cabo la produccion. El

presente proyecto tiene un enfoque de investigacion cuantitativo.

Definir el periodo de vigencia del contrato para el servicio de maquila, este debe
tener la mayor vigencia posible de preferencia que sea minimo un (01) afio, con el fin
de no tener que renegociar constantemente los precios (costo del producto) y poder

trasladar de manera efectiva el precio bajo al mercado.

Establecer una politica de descuentos de modo que los veterinarios y mayoristas
veterinarios que realicen las compras de mayor volumen se vean beneficiados y
fidelizados. Establecer un plan de visitas para los vendedores de cada region con el fin

de realizar una cobertura del mayor nimero de clientes potenciales.
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CAPITULO VILI. PLAN DE MARKETING
En el presente capitulo se presentan las estrategias y planes de accion a seguir

para alcanzar los objetivos establecidos.

7.1. Objetivo General
Alcanzar el 5% de participacion de mercado en la venta de antiparasitarios para

perros y gatos en los departamentos de La Libertad, Piuray Lambayeque.

7.2. Estrategia de segmentacion y posicionamiento

? Segmentacién:

Los clientes potenciales estan en los departamentos de La Libertad, Lambayeque
y Piura. El presente plan de marketing esta enfocado en que los veterinarios y mayoristas
veterinarios ofrezcan y vendan nuestro antiparasitario a las familias de los
departamentos en mencion principalmente enfocado en las personas que se encuentran
ubicadas en las ciudades principales. Las personas del sector C y D tiende a realizar las
compras de medicina veterinaria en los mercados mayoristas de la ciudad por ejemplo

en el caso de Trujillo en Eguren.

Los clientes del sector C y D al comprar tiende a comparar precios antes de tomar
una decision suelen buscar incluso productos sustitutos. Los usuarios del sector A tiende
comprar directamente en el veterinario y es el veterinario quien aplica el producto. Por
otro lado, los usuarios del sector C y D reciben la receta o realizan un autodiagndstico
a sus mascotas y son ellos mismos quienes compran el producto en unmayorista y lo
aplican en sus mascotas. Los clientes que buscamos atender son los mayoristas

agropecuarios y veterinarios.
? Posicionamiento:

De acuerdo con la estrategia competitiva, se entrega una oferta de igual valor al
mismo, o incluso, a un menor precio que la competencia, dado que todos los
antiparasitarios aprobados por el SENASA tienen el mismo efecto para el control de
parasitos externos se tiene una estrategia de posicionamiento de el mismo beneficio por
igual o menor precio. Se ha considerado, que, al tratarse de productos commodityque
cuentan con el respaldo de diferentes marcas y empresas tanto conocidas como

desconocidas, el menor precio, no afectara la imagen del producto.
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7.3. Estrategia funcional

7.3.1. Decision estratégica sobre el producto

Debido a la naturaleza de compra de nuestros clientes, clasificamos a nuestro
producto como un “producto de”, ya que son adquiridos por un intermediario el cual
vende estos productos al consumidor final y catalogado como “producto comercial” ya
que el cliente tiene varias opciones para elegir cual satisface sus necesidades evaltian

precio y calidad.

7.3.2. Beneficios propuestos para el Antiparasitario:
Elimina toda presencia de pulgas y garrapatas en las mascotas. Previene contagio
de larvas en las mascotas. Previene enfermedades sanguineas. Previene enfermedades

dermatoldgicas. Brinda soporte al sistema inmunoldgico de las mascotas

7.3.3. Estrategia de precio

Parte de la estrategia de precio para el producto se ha considerado que debe ser
menor a lo ofertado en el mercado actualmente con el fin de penetrar el mercado y
alcanzar la participaciéon de mercado deseada, para lo cual se realizardn analisis
periodicos de los precios de la competencia. Esta informacién debe ser recolectada por

los vendedores en sus visitas de campo que realicen a los clientes.

El consumo del producto presenta estacionalidad en los meses de calor, por tal
motivo en los meses de invierno se lanzaran las campafias promocionales a fin de

mantener la actividad.

7.3.4. Fijacion del precio de Entrada

Tomaremos como guia la fijacion de precio basado en la competencia, ya que
estableceremos nuestro precio de venta igual o por debajo de los precios base de los
competidores actuales.

7.3.5. Fijacion de precios descuentos y bonificaciones

Como parte de la estrategia de penetracién de mercado y posicionamiento del
producto se aplicardn descuentos o bonificaciones a los clientes por pronto pago y
volumen de compra. Dentro de las bonificaciones consideramos que para el cliente que
compre una docena de cajas de antiparasitarios se le dara una docena de trece

unidades (el cliente recibe 13 cajas y paga sélo por 12 cajas).
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7.3.6. Estrategia de distribucion

Por el tamafio de los productos la distribucion se realizara a través de transporte
terrestre interprovincial desde la ciudad de Trujillo a las diferentes ciudades en los
departamentos de Piura, La Liberta y Lambayeque, el cliente asume el costo del flete
el cudl serd entregado en la agencia de transportes de su preferencia en los dias
establecidos de reparto. En el caso de los clientes que se encuentren ubicados en la
ciudad de Trujillo la distribucién sera a través de transporte local realizado por el

chofer de la empresa.

7.4. Presupuesto
Se ha elaborado el presupuesto teniendo en cuenta las acciones para llevar a cabo

el plan de marketing, el cual se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 7 Presupuesta para realizar un plan de marketing

Herramientas Presupuesto Detalle del Presupuesto
Anual
Afiches S/ 1,500.00 Aflch_es para que se_puedan colocar en las tiendas y
veterinarias de los clientes.
Literatura S/1,500.00 L|teratu.ra” del p_rqducto sobre su contenido,
composicion, beneficios
Total, presupuesto de $/3.000.00

Marketing

Fuente: Elaboracidn propia
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CAPITULO VIIl. PLAN DE OPERACIONES
8.1. Politicas Operacionales

8.1.1. Politica de Ventas

Se contaré con un vendedor en las regiones de Piura, Lambayeque y La Libertad.
El vendedor debe realizar cobertura de la mayor cantidad de veterinarias y distribuidores
mayoristas veterinarios posibles. Una vez captado el cliente debe encargarse de realizar
visitas constantes a los locales de los clientes para tomar nuevospedidos, asi como
validar con que marcos y/o laboratorios esta trabajando. Las formas de pago seran al
contado y crédito a 30 dias. El tiempo de entrega lo debe pactar el vendedor con el
cliente y enviar dicha informacién al momento de ingresar sus pedidos,el plazo minimo
de entrega en agencia o tienda del cliente en caso de Trujillo es de dos
(02) dias.

8.1.2. Politica de Calidad
El laboratorio proveedor del servicio de maquila debe contar con la autorizacion

de operatividad por parte del SENASA para producir productos veterinarios topicos.

8.1.3. Politica de Cobranzas

Se otorgara crédito a los clientes previa evaluacion financiera de acuerdo con
informacién en INFOCORP, deben encontrarse 100% normal para acceder al credito y
no tener deudas impagas. Se trabajara con facturas a 30 dias y el cliente debera depositar
en la cuenta de la empresa de manera directa, los vendedores apoyaran la gestion de

cobranza, pero no recibiran el dinero de manera directa.

8.1.4. Politica de servicio y Atencidn

El despacho a los clientes de Piuray Lambayeque lo realizaré el repartidor de la
empresa dejando sus pedidos embalados en la agencia de transporte de preferencia del
cliente. El transporte a la agencia no tiene ningun costo, sin embargo, todos los fletes

seran pago contra entrega (quién asume el costo del envio es el cliente).

Dentro de la ciudad de Trujillo el mismo repartidor se encargara del reparto a

los locales de nuestros clientes sin ningun cargo adicional.

46



8.1.5. Inventarios

Se debe realizar la compra con el laboratorio maquilador con 10 dias de

anticipacion para contar con el 100% del stock disponible a inicios de mes de acuerdo
con el pronostico de ventas. Se ha establecido esta politica ya que al ser una empresa

pequefia debemos tener un tiempo de entrega mejor que el de los grandes laboratorios

y sus distribuidores autorizados.

8.2. Diseno de Instalaciones

8.2.1. Localizacion de las instalaciones

Para el almacén y oficina del negocio se alquilara un local en av. América Norte

137 Trujillo, La Libertad cuya ubicacién exacta se grafica en la Figura 10. EI costo del

alquiler es de S/ 2,000.00

Transportes latino Y
diferencial SA )

Figura 10 Mapa de ubicacion
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Fuente: Google Maps

8.2.2. Capacidad de las instalaciones

El local seleccionado cuenta en total con 100 metros cuadrados més 6 metros

cuadrados para un estacionamiento, tiene los ambientes adecuados para poder llevar a

cabo el plan de negocios. Las instalaciones contarian con los siguientes ambientes:
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e Almacén
e Oficina para administrador y asistente.
e Estacionamiento

El local deberad ubicarse en una zona autorizada por el SENASA para poder
llevar a cabo la actividad econémica del ClIU- 4620 es decir venta al por mayor de

materias primas agropecuarias y animales vivos

8.2.3. Distribucioén de las instalaciones

e Almacén: Ambiente amplio para poder almacenar en condiciones optimas
los antiparasitarios y poder empacarlos en las cajas.

e Oficina para administrador y asistente: Zona para que se lleven a cabo las
labores administrativas del negocio.

e Estacionamiento: Espacio disponible para estacionar el vehiculo utilizado
para el reparto de los pedidos.

8.3. Especificaciones Técnicas del Producto
El antiparasitario es un producto de Uso Veterinario. A continuacion, se detalla

informacién de este producto.

8.3.1. Composicion/ Formula:

e Fipronil 1.5 gr
e Alcohol Isopropilico 100 ml

8.3.2. Indicaciones:

Solucion cutanea para el control de pulgas y garrapatas en perros y gatos.

8.3.3. Tiempo de proteccion
Perros: Hasta 3 meses de proteccién contras las pulgas y 1 mes de proteccion

contras las garrapatas.

Gatos: Hasta 2 meses de proteccion contras las pulgas y 1 mes de proteccion

contras las garrapatas.
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8.3.4. Administracion / Aplicacion del producto:

Aplicar en todo el cuerpo del animal, en razas de pelo largo aplicar a contrapelo.
Tener cuidado de no hacer contacto directo con los o0jos y la boca. Dosificacion: 7.0 a
15 mg/kg. Promedio 10 mg/kg de peso vivo. 1 ml de producto x 1 kg de peso vivo. Se
recomienda no bafiar al animal 5 dias antes ni 5 dias después de la aplicacion del

producto para obtener un mejor resultado.

8.3.5. Precauciones
Mantener fuera del alcance de los nifios. No fumar, comer o beber durante la
manipulacion del producto. No transportar ni almacenar junto a alimentos, ropa, etc.

Almacenar en un lugar fresco y seco, alejado de la luz solar.
Elimine adecuadamente el envase.

8.3.6. Primeros Auxilios
En caso de ingerir el producto beber abundante agua y acudir al médico lo méas

pronto posible. No hay un antidoto especifico. Tratamiento sintomatico.

8.3.7. Informacion Adicional

En la etiqueta del frasco unitario y la caja se debe indicar:

e Registro de SENASA: Numero de registro Unico obtenido para el producto
a comercializar.

e N° de Lote de produccién: Informacién brindad por el laboratorio que
realiza la maquila.

e Fecha de fabricacién: Informacion brindada por el laboratorio que realiza
la maquila.

e Fechade Vencimiento: Informacion brindada por el laboratorio que realiza
la maquila.

e Responsable Técnico: Nombre del Médico Veterinario, asi como su nimero
de colegiatura.

e Elaborado Por: Datos del laboratorio que realizara el servicio de Maquila.
Razon social y direccion.
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e Para: Datos de la empresa a constituir. Razon social y direccion.

8.4. Inversion en activos fijos vinculados a la operatividad
Dentro de los activos fijos de la empresa se considera invertir en dos (02) laptops para
poder llevar a cabo la labor administrativa, 6 equipos celulares smartphone. Dado que
el negocio estd empezando no consideramos arriesgar mas capital en comprar una

propiedad para el almacén y oficina.

8.5. Mapa de Procesos

En el siguiente mapa de procesos explicamos nuestro proceso de venta desde el
contacto que realizan los vendedores con los veterinarios y mayoristas veterinarios,
hasta la entrega de sus pedidos en la agencia de transporte o en su local dependiendo de

la ubicacion.
e Elaboracion del Plan de Visitas semanal de los vendedores
e Validacion del plan de Visitas por el administrador
e Visita al veterinario o Mayorista Veterinario
e Negociaciény Toma de pedido por parte del vendedor al veterinario

e Envia detalle del pedido al administrador (forma de pago, si es crédito
indicar el plazo del crédito, si es contado validar el depdsito en las cuentas
de la empresa, tiempo de entrega, direccion de entrega, si es en una agencia
de transporte datos de la agencia, segundo destino, datos de la persona

autorizada para recibir el producto)
e Programacion del despacho del pedido
e Embalaje del pedido
e Despacho de Pedido
e Si fue a crédito realizar la cobranza del pedido

Para el calculo de un ciclo de proceso se realiza el diagrama de Pert y el mapa

de Operacion, que se encuentran en la Tabla 9 y Figura 10, respectivamente.
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Tabla 8 DIAGRAMA DE PERT

# ACTIVIDAD TIEMPO DE EJECUCION

1 Elaboracion del Plan de Visitas semanal de los 40 minutos
vendedores

2 Validacion del plan de Visitas por el administrador 20 minutos

3 Visita al veterinario o Mayorista Veterinario 60 minutos

4 Negoua_cmn_ y Toma de pedido por parte del vendedor 20 minutos
al veterinario

5 Envia detalle del pedido al administrador 15 minutos

6 Programacion del despacho del pedido 5 minutos

7 Embalaje del pedido 30 minutos

8 Despacho de Pedido

48 horas como Maximo

Figura 8 Mapa de Operacion
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Fuente: Elaboracion Propia
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8.6. Manual organizacional

8.6.1. Puesto: Administrador

Objetivo: Administrar las ventas, mantener buena relacion con empresa

maquiladora y mantener los inventarios actualizados

Funciones:

Organizar y dirigir los procesos de ventas y logistica.

Realizar los stocks de inventario de los productos en venta y los utilizados
en los servicios ofrecidos.

Responsable de la tercerizacion de servicios tales como contabilidad, y
reclutamiento de personal.

Realizar el registro de clientes y mantener la base de datos.

Realizar la programacion diaria de despacho de pedidos para el chofer y
coordinar el plan visitas con los vendedores.

Facturacion y 6rdenes de compra.

Community Manager (Administrar las redes sociales, Facebook e
Instagram).

Proveer los recursos necesarios para el desempefio del proceso del servicio.
Realizar las rutas y vias alternas para el traslado de las unidades vehiculares.

Distribucion y ejecucion y monitoreo de los recursos y de los recursos
ofrecidos.

8.6.2. Puesto: Chofer

Objetivo: Conducir el vehiculo de forma prudente y sin demora para cumplir

con los tiempos establecidos

Funciones:

Trasladar los pedidos de los clientes. (Veterinarios y mayoristas)
Mantener su documentacion personal al dia y portar su carnet de conductor.

Revisar que el vehiculo siempre cuente con combustible.
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e Controlar la mantencion periodica de la unidad y asegurar su buen
funcionamiento, informar al administrador con anticipacion las revisiones
técnicas y reparaciones necesarias.

e Mantener el aseo y cuidado del vehiculo (exterior).

8.6.3. Puesto: Asistente Administrativo
Objetivo: Dar soporte a las actividades de compras, ventas y administracion
Funciones:

e Dar soporte al administrador en los procesos de ventas y logistica.
e Dar soporte a los vendedores en reclamos, devoluciones, etc.
e Dar soporte al administrador en temas de manejo de redes sociales.

e Proveer de informacién para el analisis de la gestién presupuestal del
negocio.

8.6.4. Puesto: Vendedores

Objetivo:

e Visitar y realizar la venta de productos a los veterinarios y mayoristas
veterinarios.

Funciones:

e Formar una cartera de clientes e incrementarla de manera constante.

e Realizar su plan de visitas semanal y realizar las visitas a los veterinarios y
mayoristas.

e Brindar informacion y asesoria sobre el producto de manera presencial,
virtual y telefénica. Tanto a los veterinarios como a los mayoristas
veterinarios.

e Realizar la cobranza a sus clientes de los pedidos a crédito.
e Cumplir con la cuota de ventas establecida tanto en unidades como en dinero.

Perfil profesional:
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Formacion profesional minima: Bachiller en Veterinaria, Zootecnia o
carreras afines.

Facilidad de palabra
Manejo de Office nivel intermedio

Experienciarequerida: 1 afio de experiencia en Ventas en el rubro veterinario
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CAPITULO IX.

9.1. Supuestos

EVALUACION DEL NUEVO MODELO DE NEGOCIOS

Estamos asumiendo que durante el primer afio vamos a tener un porcentaje de

participacion de mercado de 5% vy las ventas en unidades creceradn anualmente 10% para

el afio diez (10) alcanzaremos una participacion de mercado de 12% en las regiones de

en las ciudades de Trujillo, Chiclayo, Piura y Sullana. El precio de venta de la caja de

treinta (30) frascos goteros sera de 180 soles méas IGV.

9.2. Inversidn en activos (fijos e intangibles) y depreciacion.

Para llevar a cabo el modelo de negocios se destina un monto de S/ 28,228.24

los cuales se utilizaran para cubrir los activos fijos, intangibles, gastos preoperativos.

Esta inversién mostrada en la Tabla 9, esta destinada para la creacion, implementacion

y puesta en marcha.

Tabla 9 Gastos preoperativos

COSTO VALOR IMPORTE
CONCEPTO CANT.| UNITARIO TOTAL 1.G.V. TOTAL
ENSERES Y EQUIPOS 2 S/ 3,000.00 S/ 6,000.00 | S/1,080.00 | S/ 7,080.00
CELULARES 6 S/ 500.00 S/ 3,000.00 | S/ 540.00| S/ 3,540.00
GASTOS DE
CONSTITUCION/LICENCIAS
Y AUTORIZACIONES S/ 1,808.24 S/ 1,808.24
MINUTA-CAPITAL SOCIAL 1 S/ 100.00 S/ 100.00 S/ 100.00
BUSQUEDA Y RESERVA DEL
NOMBRE 1 S/ 25.00 S/ 25.00 S/ 25.00
GASTOS NOTARIALES Y
REGISTRALES 1 S/ 860.00 S/ 860.00 S/ 860.00
COSTO DE LIBRO
CONTABLE DE 100 HOJAS 1 S/ 35.00 S/ 35.00 S/ 35.00
LEGALIZACION DE HOJAS-
LIBRO CONTABLES 1 S/ 45.00 S/ 45.00 S/ 45.00
CERTIFICADO DE
SEGURIDAD 1 S/ 100.00 | S/ 100.00 S/ 100.00
REGISTRO DE MARCA 1 S/ 643.24 | S/ 643.24 S/ 643.24
ALQUILER ADELANTADO 1 S/ 2;000.00| S/ 2,000.00 S/ 2,000.00
SUB TOTAL GASTOS PRE —
OPERATIVOS S/ 6,808.24 | S/ 540.00 | S/ 7,348.24
Garantia de Alquiler 1 S/ 2,000.00| S/ 2,000.00 S/ 2,000.00
REGISTRO DE SENASA 1 S/ 10,000.00| S/ 10,000.00 S/1,800.00 | S/ 11,800.00
TOTAL GASTOS PRE-
OPERATIVOS S/ 24,808.24 S/3,420.00 | S/  28,228.24

Fuente: Elaboracion Propia
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9.3. Proyeccion de Ventas
Tomando en cuenta que en promedio un antipulgas en presentacion de pipeta o
gotero se vende en cajas de 30 unidades a los veterinarios y distribuidores veterinarios

mayoristas se estima una venta anual de S/ 337,680.00

Tabla 10 Estimacion de ventas en soles por ciudades

NUmero de . .
0,
# de Familias con /°. o_le Familias Venta (.je Unl(_jade_:s Vent_a de C_ajas_ de Total, Venta
CIUDAD Participac de Antiparasitario Antiparasitarios
Mascotas y Por A | A | Anual
ion Atender nuales nua

TRUJILLO 89,317.00 5% 4,465.85 17,863.00 595.00 107,100.00
CHICLAYO 82,850.00 5% 4,142.50 16,570.00 552.00 99,360.00
PIURA 77,694.00 5% 3,884.70 15,539.00 518.00 93,240.00
SULLANA 31,701.00 5% 1,585.05 6,340.00 211.00 37,980.00

TOTAL TOTAL VENTA

UNIDADES 56,312.00 ANUAL S/ 337,680.00

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 11 Flujo de caja

l FLUJOS DE CAJA

FLUJO DE CAJA ECONOMICO PROYECTADO

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
FLUJO DE CAJA OPERATIVO
Ventas 337,860 371,700 408,780 449,640 494,640 544,140 598,500 658,440 724,320 796,680
Costo de Ventas 140,775 154,875 170,325 187,350 206,100 226,725 249,375 274,350 301,800 331,950
MARGEN BRUTO 197,085 216,825 238,455 262,290 288,540 317,415 349,125 384,090 422,520 464,730
Gastos Administrativos y Ventas 115,213 115,551 115,922 116,330 116,780 117,275 117,819 118,418 119,077 119,801
Marketing 47,463 49,813 52,388 55,225 58,350 61,788 65,563 69,725 74,300 79,325
Bonificacién de docenas de "14" 23,463 25,813 28,388 31,225 34,350 37,788 41,563 45,725 50,300 55,325
Community manager 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000
Depreciacion 4,962 4,962 4,962 4,962 4,962
Total Costos 308,412 325,200 343,596 363,867 386,192 405,788 432,757 462,493 495177 531,076
Utilidad antes de impuestos 29,448 46,500 65,184 85,773 108,448 138,352 165,744 195,947 229,143 265,604
Impuesto a la Renta 30% 8,834 13,950 19,555 25,732 32,534 41,506 49,723 58,784 68,743 79,681
Utilidad Neta 20,614 32,550 45,629 60,041 75,914 96,846 116,020 137,163 160,400 185,923
( +) Depreciacion 4,962 4,962 4,962 4,962 4,962 - - - - -
FLUJO DE CAJA POR OPERACIONES 25,575 37,512 50,590 65,003 80,875 96,846 116,020 137,163 160,400 185,923
FLUJO DE INVERSIONES
Inversion en Activos Fijos 24,808
Capital de Trabajo 63,997 67,607 71,562 75,920 80,720 86,000 91,799 98,192 105,219 112,938
CAMBIOS del Capital de Trabajo (63,997) (3,610) (3,955) (4,358) (4,800) (5,280) (5,798) (6,394) (7,027) (7,718) 112,938
Valor de Desecho -
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (88,805) (3,610) (3,955) (4,358) (4,800) (5,280) (5,798) (6,394) (7,027) (7,718) 112,938
FLUJO DE CAJA ECONOMICO (88,805) 21,966 33,556 46,232 60,203 75,595 91,048 109,627 130,135 152,682 298,861
TIR 51.92%
VAN 363,128
TASA DE DESCUENTO 12.30%
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El total de la inversion a realizar en el presente modelo de negocio sera aportado
por los accionistas quienes son los integrantes del presente trabajo de investigacion.
Actualmente la mayor rentabilidad que se puede recibir en una entidad financiera en
promedio es de 8% a plazo fijo. Por tal motivo, como acciones tomamos la decision de
tener un spread de 4.3% sobre la posible rentabilidad ofrecida por las entidades
financieras por el riesgo que se asume al tomar la decision de invertir en el presente

modelo de negocio.

9.4. Anélisis de punto de equilibrio

Tabla 12 Punto de equilibrio

Precio Venta 180
Coste Unitario 77
Gastos Fijos Anuales 135,834
Pto. Equilibrio 1,316
S/ Ventas Equilibrio 236,920

Fuente: Elaboracion propia

DATOS EQUILIBRIO
Q Ventas - 1,316.22
S/ Ventas - 236,919.77
Costo Variable - 101,085.77
Costo Fijo 135,834.00 135,834.00
Costo Total 135,834.00 236,919.77
Beneficio - 135,834.00 -

Fuente: Elaboracion propia

Para alcanzar el punto de equilibrio hemos obtenido que se debe vender 1316 cajas
de 30 unidades de goteros antiparasitarios anuales. Lo cual representa para el modelo de
negocio una venta de un ingreso para la empresa de S/. 236,919.77 que permite cubrir los

costos fijos y variables del mismo.
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9.5. Analisis de Riesgo
Para llegar al punto de equilibrio financiero la participacion de mercado debe ser

de 3.0529%: es decir, 1146 cajas de antiparasitarios por 30 und cada una.

Reduciendo la participacion de mercado a 3.5% en el primer afio, reduce el VAN
a S/ 83,393.41 mientras que si incrementamos la participacion de mercado a 5.5%
obtenemos un VAN de S/ 456,390.60.

La tabla 13 nos muestra de manera independiente la variable Participacion de

Mercado, el comportamiento del VAN hacia arriba y hacia abajo.

Tabla 13 Analisis unidimensional de participacion de mercado

VALOR PRESENTE NETO

S/ 83,393.41
3.05%| -5/ 14.04
3.50%| S/ 83,393.41
4.00%| S/176,676.94
4.50%| S/269,861.79
9.00%| S/363,128.40
9.50%| S/456,390.60

PARTICIPACION
DE MERCADO

Fuente: Elaboracion propia

Para llegar al punto de equilibrio financiero el precio deberia ser S/ 145.64, que es
un 19.09% menos del precio base establecido (S/ 180.00 por cajas de antiparasitarios de

30 und cada una).

Con un precio de S/160 + IGV (11.11% menos del precio inicial base), reduce el
VAN a S/ 151,787.48. Con un precio de S/ 200.00 (11.11% mas que el precio inicial base)
el van VAN incrementa a S/ 574,469.33

La tabla 14 nos muestra de manera independiente la variacion del precio y el

comportamiento del VAN hacia arriba y hacia abajo.
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Tabla 14 Analisis unidimensional de variacion de precio

VALOR PRESENTE NETO

S§/363,128.40
145.64] S/ 0.00
160.00] S/151,787.48
180.00] S/363,128.40
200.00] S/574,469.33
220.00] S/785,810.25
240.00] S/997,151.17

VARIACION DE
PRECIO

Fuente: Elaboracion propia

El anélisis de escenarios se ha evaluado en base a las dos variables claves para
nuestro modelo de negocio, el precio podria aumentar por inflacion o aumento de los
costos de maquila. Por otro la reduccion del precio seria en respuesta a una competencia

agresiva.

Ante un escenario pesimista una variable tan sensible como el precio se veria
afectada y tendria que reducirse, en este caso para compensar dicha reduccion se tendrian
que tomar medidas como fortalecer la fuerza de ventas para aumentar el volumen de
facturacion. Mientras que en un escenario positivo en que nuestro producto tenga buena
aceptacion y se pueda aumentar el precio, nuestro margenes de contribucion serian aun

mayores

Es my importante alcanzar la participacion de mercado o el numero de cajas de
antiparasitarios a vender ya que si no alcanzamos por lo menos una participaciéon de
3.05%, nuestro VAN seria negativo y por lo tanto no seria viable la inversion. Para esto
es muy importante que la fuerza de ventas cumpla con la cuota de venta establecida para

cada una de sus zonas asignadas.
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CAPITULO X. CONCLUSIONES

10.1. Conclusiones

Se realiz6 un andlisis de factores influyen en modelo de negocio y la identificacion
de potenciales cliente y sus necesidades habiéndose identificado la propuesta de valor
para la comercializacion del antiparasitario. Considerando las necesidades, frustraciones
alegrias para los veterinarios y mayoristas veterinarios.

A través del estudio de mercado realizado mediante cuestionario se ha podido
identificar las principales atributos y caracteristicas del producto a ofertar en el mercado
meta, asi como la aceptacion de un nuevo producto. De igual manera se ha identificado
las principales caracteristicas de consumo de los productos que actualmente se ofrecen en
el mercado meta.

Las 3 regiones tienen una demanda potencial similar sin embargo como la
demanda de las ciudades de Piura y Sullana serd gestionada por un solo vendedor esta
representard el mayor volumen de ventas para el modelo de negocio ademés considerando
que Piura tiene el clima mas calido de las 3 regiones por lo que es mas frecuente los
problemas de pulgas en perros y gatos.

El plan de negocio se plantea considerando que anualmente aumenta la poblacion
de perros y gatos en el Perd, asi como el know-how del mercado y potenciales clientes en
las ciudades de Trujillo, Chiclayo, Piura y Sullana. Se consideré a los sectores
socioecondmicos C y D ya que la estrategia del producto es en base a un menor precio.

Se ha identificado un producto con caracteristicas de calidad orientado en la
necesidad primordial de eliminacion de parésitos a traves del componente fipronil a un

bajo costo. Se ha analizado el mercado objetivo identificando como meta a los
veterinarios y mayoristas veterinarios de las ciudades de Trujillo, Chiclayo, Piura y
Sullana. Se ha analizado la factibilidad del desarrollo del producto a través de celebracion
de contratos de procesamiento del producto con laboratorios certificados por SENASA.
Se ha analizado los recursos necesarios, experiencia y habilidades de los intervinientes en
la comercializacion del producto asi como su analisis financiero obteniendo resultados
positivos lo que nos lleva a concluir que el plan de negocios es comercialmente factible.
Se optd por la estrategia de liderazgo en costos dado que existen muchas
alternativas de antiparasitarios tanto en la misma presentacién de uso topico en tipo gotero

como en productos sustitutos en soluciones orales y pastillas. No era factible dar mas por
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beneficio por menos precio ya que esto encarece el producto estando fuera del alcance del
poder adquisitivo de los sectores socioecondmicos a los que queremos ingresar.

Se ha realizado un andlisis de costos del proyecto verificando la relacion entre los
mismos y los beneficios alcanzados siendo que éstos ultimos superan a los costos por lo
que el plan de negocios es economicamente factible.

De la evaluacion econdmica, se concluye que el modelo de negocio es viable, ya
que genera valor, siendo su VAN de S/ 360,188 soles (positivo) y su TIR de 51.35%
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ANEXOS

Anexo A. Presentacion de producto IVERPET

Productos de la competencia:

https://binged.it/3zZWfcWV

Anexo B. Presentacion de producto BRAVECTO

Productos de la competencia:

https://binged.it/3NNTytl
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Anexo C. Presentacion de producto NEXT GARD

Productos de la competencia:

https://binged.it/3NMIVIp

Anexo D. Presentacion de producto PARAVETOLPLUS FLOW

Productos de la competencia:

h //bin it/3hnwohB
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Anexo E. Presentaciones de producto PARAVETOL IVERFLOW

Productos de la competencia:

PARAVETOL

FUENTE PROPIA

PARAVETOL

IVERFLOW

FUENTE PROPIA
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Anexo F. Presentaciones de producto POWER

Productos de la competencia:

FUENTE PROPIA

Anexo G. Presentaciones de productos NEXT PET / CANIVET TAB

Productos de la competencia:

FOTO PROPIA
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Anexo H Cotizacion servicio de fabricacion y tramite de registro de producto ante
SENASA

CORPORACION ML&L SAC

RUC: 20600910311

Lima, 04 de julio del 2022.

SENORES: REPRESENT. AGROPECUARIAS SANTA LUCIA SRL

RUC: 20275267997

Direccién: Mza. 5 Lote. 3 Urb. Los Jardines del Golf (a tres cuadras de Plaza Vea) La Libertad —
Trujillo - Victor Larco Herrrera.

Atencién: Sr. Diego Barrén Cruz

Asunto: Cotizacion servicio de fabricacion y tramite de registro de producto ante SENASA

Hacemos llegar un cordial saludo a nombre de nuestra representada, CORPORACION
ML&L SAC, y al mismo tiempo remitimos la cotizacion de los productos que se detallan

a continuacion:
[TTEM | DESCRIPCION P.UNIT CANT P.TOTAL S/
1 OBTENCION DE AUTORIZACION 10,000.00
SANITARIA EN SENASA 10,000.00 | 1.00
2 SERVICIO DE FABRICACION 73,200.00
ANTIPULGAS 244 30,000.00
3 ENVIO A DIRECCION TRUJILLO 1,500.00
0.05 30,000.00
SUB TOTA 84,700.00
IGV 18% 15,246.00
TOTAL S/ 99,946.00
CONDICIONES COMERCIALES:

Lugar de Entrega: TRUJILLO envié por agencia de transportes CHAN CHAN
Validez de la Oferta: 30 dias

Forma de Pago: Contado 50% adelantado 50% contra entrega
Agradeciendo anticipadamente por la atencion prestada a la presente.

Sin otro particular.

CORPORACION MLEL SAC

Gerente General
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Anexo | Cotizacion por cajas exhibidoras del producto:

ERUPO ORAM SAC ~ RUC 20603834837
, 9 Calle Toklo ¥z, 8" Lote 3 Club Pedreros Huachipa - Lurigancho COTIZACION
S = yentas@tokiopack.com
Solucipnes de empagues s 3 Né 3 505

TOKIO PACI< & 014927944 0 +51 986 889 856 Fecha de Cotizacién: 16/05/2022

Fecha de Validez: 31/05/2022

Atendiendo su amable solicitud estamos enviando cotizacion de los productos requeridos, para nosotros es un placer poner nuestra compania a su servicio.

DATOS DEL CLIENTE

Razén Sggial ;REPRESENT. AGROPECUARIAS SANTA LUCIA S RUC: 20275267997|Ejecutivo de Venta: Jean Ortiz
Direccién: Los Jardines del Golf (a Tres Cuadras de Plaza Vea) §za, 5 Lote. 3 Victor Larco Herrera - Trujillo Teléfono: 51982746 214
Contacto: Diego Barron Cruz Correo: ventas2@tokiopack.com
Correo: diego_93_23@hotmail.com Teléfono: 941920136

INFORMACION DEL PAGO REQUERIDO

CONTADO  70%/30% INCLUIDO LIMA METROPOLITANA

PRECIO | VALOR DE
e | o | cumoon i,

EXHIBIDOR POP IMPRESION FULL COLOR EN BARNIZ / CARTON MICROCORRUGADO
L ONDA "E" MED DE BASE ANCHO:15CM LARGO:15CM ALTO:8.5CM UNIDAD. 1900 SO0 |5/ 2124 1iS/181,000.00

Tiempo de entrega: 7 DIAS HABILES Validez de Entrega hasta: ILOTAL VALOR VENTA S/ 1,800.00
DESCUENTO
(OBSERVACIONES: VALOR VENTA S/ 1,800.00
16V _18% SL 32400

IMPORTE TOTAL S/2,124.00

TERMINOS Y CONDICIONES INFORMACION BANCARIA

1. Todas las fechas de entrega propuestas tienen fecha de validez. Tras la confirmacién del pedido pueden Banco de Crédito del Pgry,- BCP
obtenerse fechas de entrega confirmadas sino se supero la validez. Tipo: Cuenta Corriente
2. El tiempo de entrega inicia al siguiente dia habil de recibir el pago pactado. Beneficiario: GRUPO ORAM S.A.C.

3. Por cada produccién de ITEM se obtiene un excedente del 5% maximo, el cual el cliente tiene que cubrir - 191-2586139-0-14
el pago de excedente de produccién. 2 i
4. En caso soliciten planchas, considerar en su medida del largo una tolerancia de -3 o +3 milimetros. CCI: 002-19100258613901451

Si usted tiene alguna pregunta sobre esta cotizacion, por favor, péngase en contacto con nosotros
jGracias, esperamos iniciar negocios con su empresal
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Anexo J Listado de productos registrados en SENASA

d Ministerio
PERU | de Desarrollo Agrario
y Riego

“Decenio de la Igualdad de Oportunidades para Mujeres y Hombres”
“Ano de la unidad, |a paz y el desarrolio”

SENASA

PERU

MEMORANDUM-0052-2023-MIDAGRI-SENASA-DIAIA-SIP

A ; M.V. KATHERINE VANESSA PORTILLA JARUFE
Secretario Técnico (e)

Asunto Solicita listado de productos registrados

Referencia D23000010503-202300444792

Fecha La Molina, 25 de Enero de 2023

Por el presente me dirijo a usted con relacion al documento de la referencia, mediante
el cual se remite el listado de los productos registrados que obra en los sistemas
informaticos del Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA), solicitados por la
empresa CORPORACION ML & L S.A.C. de los siguientes productos:

1 ADEMIN FORTE A.36.07.N.0033
2 BRONCOFAR PET A.27.07.N.0197
3 BRONCOSIN PET A.17.07.N.0394
4 BRONCOFAR VET A.17.07.N.0396
5 BRONCOSIN VET A.17.07.N.0395
6 CORRECTOR ACIDIFICANTE H20 A.17.19.N.0497
7 PROPOL C VET A.17.07.N.0503
8 HEPA DOG-CAT A.36.03.N.0604
9 ADEMIN PET A.36.03.N.0705
10 PET CELL A.36.03.N.0708
11 AMICAN 3% F.87.37.N.0209
12 TRI-FEKILL F..0802.N.0966
13 CONTROL ML&L F.08.36.N.0996
14 DOLOPAX F.81.55.N.0013
15 OTOCORML & L F..F673.N.0024
16 DOXICOR ML&L F.82.70.N.0199
17 FLORFEMAX F.82.26.N.0258
18 PLUMAS F.82.70.N.0260
19 DOXIORAL F.82.70.N.0311
20 FENTRIC F.08.36.N.1045
21 DR. PLUMAS F.82.70.N.0326
22 CYPERKILL 20 % F.07.46.N.0485
23 MELOXI DOG - CAT 4 MG F.99.85.N.0121
24 DOXI DOG - CAT 100 MG F.C8.31.N.0001
25 CEFA DOG - CAT F.82.31.N.0552
26 DOX1 DOG - CAT 200 MG F.82.31.N.0560
27 VET - CLEAN F.63.37.N.0160
28 IVER DOG-CAT F.54.31.N.0315
29 SUPER CLEAN F.63.54.N.0161
30 VERMICORP F.54.01.N.0316
31 CALCITRON VIT F.F4.45,N.0181
32 CLEANFARM F.63.37.N.0163
33 IVERTI VET S.0. F.09.37.N.0392

Av, La Molina N2 1915, Ls Molina — Lima

T:(511) 3133300
www.gob.pe/senasa
www.gob, pe/midagri
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ﬁ PERU c\iAelrl‘)lsct;a(l?olloAgrauo SENASA

y Riego — PERU

'DeceNodelaﬂtfdaddeOpuﬁnbadespamMujeresyM‘
“Anio de la unidad, la paz y el desarrolio”

34 DECTOSAN LA F.54.01.N.0330

35 K SULF F.082.026.N.00694
36 DORA XL F.009.001.N.00421
37 GASOVET F.082.026.N.00720
38 CLORAFEN F.082.070.N.00722
39 LAFARMOX F.082.070.N.00741
40 SINPAREX F.087.033.N.00547
41 LAFLORFENICOL F.082.020.N.00828
42 GAPUL PLUS F.087.070.N.00564
43 SIN-RAT F.090.022.N.00046
a4 X-BICHERA F.087.033.N.00571
45 FLOR-CORP F.082.070.N.00911

Asimismo, es preciso sefnalar que de acuerdo a lo mencionado en el Art. 8° de la Ley
27806 Ley de Transparencia y Acceso a la Informacion Publica, y el Art. 5° del D.S.
072-2003-PCM y sus modificatorias, Reglamento de la Ley de Transparencia y Acceso
a la Informacion Publica, comresponde al funcionario responsable el entregar la
informacion, efectuar las coordinaciones administrativas o legales previas a la atencion
y de ser el caso, complementar la informacion que considere pertinente.

Atentamente,

MINISTERIO DE DESARROLLO AGRARIO ¥ RIEGO
SERVICIO NACIONAL DE SANIDAD AGRARIA
DIRECCION DE INSUMOS AGROPECUARIOS
EINOCUIDAD AGROALIMENTARIA

M.V. Martin Ortiz Morera
Diwector de 1a Subdreccion de insumos Pecuanos

. La Molina N# 1915, La Molina - Lima.
1511) 313 3300

rwgob pe/senasa

w.gob.pe/midagri
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