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INTRODUCCION

Segun la Organizacion Mundial de Salud y la Organizacién de las Naciones
Unidas para la Agricultura y Alimentacion, se calcula que las dos terceras partes
de la poblacion mundial recurren a las hierbas arométicas para su alimentacion. La
tendencia va hacia una mayor expansion de la demanda, debido a cambios en los
habitos de consumo, la busqueda de una vida mas sana, etc. Las proyecciones
estiman una tasa de crecimiento de 4% anual.

El consumo de las hierbas aromaticas en el Peri es mayormente doméstico, con
mayor énfasis en el consumo de las especies nativas, y sin agregarle mayor valor
agregado. Por lo tanto nosotros proponemos con esta investigacion de mercado
determinar su viabilidad comercial, permitiendo el lanzamiento del producto al
mercado arequipefio. De igual forma se generara mas inversién en tecnologia y
capacitacion de la mano de obra que pueda mejorar la produccion y elaboracion
de este producto, haciéndolo mas competitivo en el mercado.

El propésito de la presente tesis es ofrecer al mercado arequipefio hierbas
arométicas envasadas, buscando asi que el producto sea de calidad y practicidad
para el consumidor y al mismo tiempo aumentar la difusion del consumo de las
mismas. Aplicando el Mix del Marketing para desarrollar el producto de acuerdo a
las necesidades del consumidor, utilizando las redes sociales para tener un

acercamiento a nuestros consumidores.
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RESUMEN

En este trabajo de investigacion para conocer la realidad del consumidor se aplicé
384 encuestas dirigidas a las amas de casa de la ciudad de Arequipa para
conocer sus necesidades al momento de compras hierbas arométicas. También se
realizd6 dos Focus Groups: el primero se analiz6 a 8 amas de casa para conocer
como usan las hierbas aromaticas, beneficios de usarlas secas y frescas, entre

otros puntos; el segundo se aplico a 12 estudiantes para chef.

Se realiz6 entrevistas a dos médicos naturistas para conocer cual era sus
posiciones sobre el consumo de las hierbas arométicas envasadas, también se
entrevistd a la duefa del restaurante tradicional La Nueva Palomino, ya que ella es
una empresaria y conoce sobre el uso y beneficios de las hierbas aromaticas asi
como también la realidad de los proveedores, de igual forma se entrevistd a un
contador de Especerias CEYLAN para conocer el comportamiento del mercado de
hierbas aromaticas, por ultimo se entrevistd a un comerciante de hierbas
aromaticas y medicinales del mercado San Camilo que es minorista y que también

nos explicé cudl era el canal de distribucion.

También se uso6 la observacion documental como son los Textos, revistas,
internet; en observacion de campo se us6 los mercados abastos de la ciudad de

Arequipa, supermercados e hipermercados.

En el presente trabajo se obtuvieron los siguientes resultados en el segmento D no
tiene una real disposicion para comprar hierbas arométicas envasadas ya que
solo representa el 0.95% del total de preferencias por lo cual no lo tomaremos en
cuenta en nuestras estrategias de introduccién de nuestro producto. Pero el
segmento A representa el 13.24%, el nivel B representa el 48.70%, y el nivel C
representa el 37.12% de las preferencias para consumir hierbas envasadas.
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En este trabajo se aplica el Mix del Marketing donde se plasma la idea del
producto, caracteristicas, nombre y logo del producto, orientandose a la
practicidad y calidad del producto al alcance de las amas de casa; se lanzara al
mercado con un precio competitivo, garantizando la calidad del producto; ademas
en la distribucion del producto se hara en los diferentes supermercados de la
ciudad. En cuanto a la comunicacion tenemos dos ejes principales: Informativo
(para dar a conocer el producto) y de fidelizacion con nuestros consumidores
(para que asi exista una comunicacion constante entre ambas partes) utilizando
un Spot radial, orientado a informar acerca del lanzamiento de nuevo producto y

por ultimo tenemos promociones por temporalidad.
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SUMMARY

In this research, carried with the purpose of understanding the reality of the
consumer, a survey was applied to 384 housewives of the city of Arequipa, Peru,
to know their needs at the time of purchasing aromatic herbs. Two Focus Groups
were also conducted — the first one in order to analyze 8 housewives to learn how
they use aromatic herbs, the benefits of using them fresh and dry, among others;
the second one was applied to twelve chef apprentices.

Interviews with two neuropathic doctors were also conducted, in order to know
what their position on the consumption of packaged herbs was, as well as an
interview with the owner of the traditional restaurant La Nueva Palomino since she
is a businesswoman and knows about the use and benefits of herbs as well as the
reality of suppliers. Moreover, an accountant working for CEYLAN spice store was
interviewed to know the behavior of the market of aromatic herbs. Finally, a retail
merchant of aromatic and medicinal herbs of market San Camilo market was

interviewed, who provided information related to the distribution channel.

Documents observation was also used such as texts, journals and internet; in field
observation supplies markets, supermarkets and hypermarkets in the city of
Arequipa were used.

In the present research the following results were obtained: the D segment does
not show a real disposition to purchase packed herbs as it only represents 0.95%
of the total of preferences being that the reason it is not being taken into account in
our strategies for the introduction of our product. In contrast, the A segment
represents a 13.24%, the B level represents the 48.70%, and the level C

represents the 37.12% of the preferences to consume packaged herbs.
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In this research the mix of marketing where the idea of the product, characteristics,
name and logo of the product is expressed was applied, focusing on the practicality
and quality of the product available to housewives; it will be launched with a
competitive price, guaranteeing the quality of the product; in addition, the
distribution of the product will be made in the different supermarkets in town As for
the communication we have two main axes : Informative ( to publicize the product)
and customer loyalty management with our customers (so that there is constant
communication between the two sides) using a radial spot , intended to inform
about the release of the new product. Finally, temporary promotions will be

available.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO TEORICO

1.1. PROBLEMA

Investigacion de mercado para una propuesta de lanzamiento de hierbas

aromaticas envasadas en la ciudad de Arequipa.

1.2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Segun la Organizacién Mundial de Salud y la Organizacién de las Naciones
Unidas para la Agricultura y Alimentacion, se calcula que las dos terceras
partes de la poblaciébn mundial recurren a las hierbas aromaticas para su
alimentacion. La tendencia va hacia una mayor expansion de la demanda,
debido a cambios en los habitos de consumo, la busqueda de una vida mas

sana, etc. Las proyecciones estiman una tasa de crecimiento de 4% anual*.

Las hierbas aromaticas conforman un grupo muy amplio de productos
vegetales utilizados con mdultiples fines y sometidos a procesos de
transformacion muy diversos, y con presentaciones que van desde
venderlas a granel, hasta venderlas de manera industrializa.

El consumo de las hierbas aromaticas en el Peri0 es mayormente

domeéstico, con mayor énfasis en el consumo de las especies nativas, y sin

! VENTURA QUESADA, Oscar. (2010). “Las Plantas Aromaticas y Medicinales (PAM): Una
alternativa para los ecosistemas de montafia en el Perd”. Centro de Estudios para el Desarrollo

y la Participacion (CEDEP). Lima, Peru.
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agregarle mayor valor agregado, es por ello que se plantea en el presente
trabajo de investigacion analizar el mercado y proponer el lanzamiento de
un producto envasado, para ello se analizard las diversas hierbas
aromaticas que existen en la macro region sur del Perq, para en funcion de
lo que requieran los consumidores plantear una estrategia de ingreso al

mercado arequipefio.
1.2.1. CAMPO, AREA Y LINEA
Campo : Ciencias Sociales
Area : Administracion

Linea  :Marketing e Investigacion de Mercados

1.2.2. TIPO DE INVESTIGACION

Por su finalidad de investigacion : Aplicada

Por el nivel de investigacion : Descriptiva y explicativa
Por las fuentes de informacién : Primara y secundaria
Por el tiempo analizado : Investigacion transversal

1.2.3. VARIABLES
1.2.3.1. VARIABLE INDEPENDIENTE:

Investigacion del mercado de hierbas aromaticas
1.2.3.2. VARIABLE DEPENDIENTE:

Propuesta de Lanzamiento de hierbas aromaticas envasadas
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TABLA N° 1: VARIABLE INDEPENDIENTE, INVESTIGACION DEL MERCADO
DE HIERBAS AROMATICAS

Hierbas
Aromaticas

Caracteristicas

VARIABLES SUB VARIABLE INDICADORES
Clasificacioén Variedades
Nombre del producto
Andlisis de las Produccion

Climas y suelos apropiados

Siembra y cosecha

Propiedades del producto

Beneficios del producto

Andlisis de los
competidores

Datos generales

Nombre y Ubicacion

Afnos en el mercado

Productos que

Marca del producto

Tamarfo o unidad de uso

Contenido en gramos

comercializa —
Presentacion (envase)
Propiedades
Precios Valor en soles

Promociones

Publicidad

Promociones que realiza

Distribucién

Canal de distribucion

Analisis de los
consumidores

Identificaciéon

Lugar de residencia

Nivel socio econdmico

Comportamiento
del consumidor

Producto que compra

Lugar de compra

Decisor de compra

Frecuencia de compra

Motivo de compra

Precios a pagar

Promociones preferidas

Momento de compra

Momento de consumo

Uso del producto

Nombre de los proveedores
Productos que comercializa
Precios de los productos

Entrega de los productos
FUENTE: ELABORACION PROPIA

Andlisis de los
proveedores
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TABLA N° 2: VARIABLE DEPENDIENTE, PROPUESTA DEL LANZAMIENTO
DE HIERBAS AROMATICAS ENVASADAS EN LA CIUDAD DE AREQUIPA

VARIABLES

SUB VARIABLE

INDICADORES

Segmentacion y
Posicionamiento

Segmentacion

Tipo de segmentacion

Mercado potencial

Mercado objetivo

Posicionamiento

Mapa perceptual

Mix de marketing

Marca
Producto '
Atributos
. Costos
Precios -
Precios por canal
o ) Canal de distribucion
Distribucién

Intensidad de la distribucion

Objetivos publicitarios

Medios de comunicacion

Presupuesto publicitario

Cronograma publicitario

Comunicaciéon

Tipo de promociones

Cronograma de promociones

FUENTE: ELABORACION PROPIA

1.2.4. INTERROGANTES BASICAS

la ciudad de Arequipa?

¢Es posible el lanzamiento de las hierbas arométicas envasadas en

- ¢Cuales son las hierbas aromaticas y sus propiedades que se

comercializan en el mercado?

- ¢Cuales son los competidores que hay en el mercado y como se

comportan?

- ¢Cual es el comportamiento de los consumidores de hierbas

aromaticas en la ciudad de Arequipa?
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- ¢Cuales son los proveedores de hierbas aromaticas y como

comercializan sus productos?

- ¢Cual es la estrategia de posicionamiento recomendada para
ingresar al mercado de las hierbas aromaticas en la ciudad de
Arequipa?

- ¢Cual es el segmento mas atractivo en el mercado de las hierbas
aromaticas en la ciudad de Arequipa?

- ¢ Qué estrategias de marketing mix se proponen para el lanzamiento
de un nuevo producto de hierbas aromaticas en el mercado

arequipefio?

1.3. JUSTIFICACION

El presente trabajo de investigacion tiene una justificacion social,
empresarial y académica.

- Justificacién Social: debido a que las plantas arométicas se pueden
cultivar en pequefios espacios de terreno, y siendo la estructura agricola
del Perlu basicamente de minifundios se puede promover una mayor
superficie sembrada de dichas plantas lo que redundaréa en beneficios
de los pequefios agricultores del pais y de la region.

- Justificacibn Empresarial: porque se propone este estudio con la idea de
determinar su viabilidad comercial lo que nos permitiria lanzar un
producto al mercado que tenga aceptacion y que redunde

economicamente en los emprendedores de la region.

- Justificacibn Académica: al demostrar que si es posible lanzar al
mercado productos nuevos o con valor agregado realizando una

investigacibn de mercado previa, cuyos resultados nos daran la
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informacion necesaria para tomar decisiones acertadas y lograr penetrar

el mercado con éxito.

1.4. OBJETIVOS
1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar si es posible el lanzamiento de hierbas aromaticas envasadas

en la ciudad de Arequipa.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Analizar a los competidores que hay en el mercado arequipefio de
hierbas aromaticas.

- Analizar las variedades de hierbas aromaticas que se comercializan
en el mercado y sus propiedades.

- Analizar el comportamiento de los consumidores de hierbas
aromaticas en la ciudad de Arequipa.

- Analizar a los proveedores de hierbas aromaticas y su sistema de

comercializacion de sus productos.

- Elegir la estrategia de posicionamiento para ingresar al mercado de
hierbas aromaticas en la ciudad de Arequipa.

- Identificar el segmento mas atractivo en el mercado de hierbas
aromaticas en la ciudad de Arequipa.

- Proponer estrategias de producto, precio, distribucidon y comunicacion
para el lanzamiento del nuevo producto de hierbas aromaticas
envasadas en el mercado arequipefo.

24
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1.5. MARCO TEORICO
CANAL DE DISTRIBUCION?

Los canales de distribucién son los organismos que se encargan de la tarea
de distribucion entre la empresa productora y los clientes. El nombre de la
cadena de distribuciéon viene del hecho de que los distribuidores estan
organizados uno detras del otro en la tarea distributiva, constituyendo cada

uno de ellos un eslabén de dicha cadena.

COMPETIDORES3

Se refiere a la empresa que oferta un producto o servicio similar o que tiene

el mismo proveedor.

Es cualquier organizacion que tiene como objetivo el mismo mercado de la
empresa gque esté realizando el andlisis. Los distintos tipos de producto que
satisfacen la misma necesidad o deseo también pueden competir

activamente entre si.

2 ARELLANO CUEVA, Rolando (2000). “MARKETING, ENFOQUE AMERICA LATINA". Pagina
340. Mc Graw Hill. Mexico, D.F.

® CRAVENS, David W., PIERCY, Nigel F. (2007). “MARKETING ESTRATEGICO” Pagina 135. Mc
Graw Hill, Madrid, Espafia.
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COMUNICACION?

Los componentes de la comunicacion del marketing, los cuales incluyen

relaciones publicas, publicidad, ventas personales y promocion de ventas.

CONSUMIDORES®

La nocibn de consumidor es muy habitual en laeconomiay
la sociologia para nombrar al individuo o a la entidad que demanda aquellos
productos y servicios que ofrece otra persona o empresa. En este caso, el
consumidor es un actor econémico que dispone de los recursos materiales

suficientes (dinero) para satisfacer sus necesidades en el mercado.

COSTOS®

Son recursos sacrificados o perdidos para alcanzar un objetivo especifico.

* THOMAS RUSSEL, J.; RONALD LANE, W.; WHITEHILL KING, Karen (2005). “KLEPPNER
PUBLICIDAD". P4g.740. Person Educacion. Naucalpan de Juarez, México.

http://definicion.de/consumidor/#ixzz2Qmy8EXfp

® HONGREN, Charles; FOSTER, George (1992). “CONTABILIDAD DE COSTOS, UN ENFOQUE
GERENCIAL" , p4g23. Prentince Hall.
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DISTRIBUCION’

Es la variable de marketing que se encarga de lograr que los productos de
la empresa estén disponibles para los consumidores.

La distribucién relaciona la produccion con el consumo. Tiene como mision
poner un producto demando a disposicion del mercado, de manera que se

facilite y estimule su adquisicién por el consumidor.®

ENVASE?®

Es la forma de proteger fisicamente y presentar el producto. Es también un

instrumento de diferenciacion y promocion del producto.

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO?

Es la combinacion de las estrategias del programa de marketing-mix
encaminada a lograr el posicionamiento deseado por la direccion entre los
compradores objetivos. Esta estrategia incluye las acciones sobre el

producto los servicios de apoyo los canales de distribucion, el precio y

" ARELLANO CUEVA, Rolando (2000). “MARKETING, ENFOQUE AMERICA LATINA". Pagina
339. Mc Graw Hill. Mexico, D.F.

® SANTESMASES MESTRE, Miguel(2001) “MARKETING CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS”

Pagina 97. Piramide. Espafa.

® SANTESMASES MESTRE, Miguel(2001) “MARKETING CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS”

Pagina 98. Piramide. Espafa.

1 CRAVENS, David W., PIERCY, Nigel F. (2007). “MARKETING ESTRATEGICO” Pagina 183. Mc
Graw Hill, Madrid, Espafia.
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promociones realizadas por la organizacion. La eficacia del posicionamiento
tiene en cuenta como se estan cumpliendo los objetivos de posicionamiento

de la direccién en el mercado obijetivo.
FRECUENCIA DE COMPRA™

Numero de veces que los clientes compran usualmente durante un
determinado periodo de tiempo, variara en funcion a los habitos de compra
de los clientes. Por ejemplo la frecuencia de compra en un quiosco de
prensa es diaria, como también puede serlo en un establecimiento
tradicional de alimentacion; en un supermercado sera dos o tres veces por
semana o semanal; en el sector de las materias primas, consumibles y
similares, la frecuencia de compra se sitla, en términos generales, en

compras mensuales o bimensuales, etc.

FUERZA DE VENTASY

Es aquella parte de la estructura interna de una empresa que se especializa
en el contacto personal con los clientes para facilitar la venta y la adopcion
de productos o servicios.

' DIAZ DE SANTOS; “Guias de Gestién de la Pequefia Empresa LA LEALTAD DE SUS
CLIENTES EL ACTIVO MAS IMPORTANTE DE LA EMPRESA” ; Pagina 67. Ediciones Diaz de
Santos, 1994

2 ARELLANO CUEVA, Rolando (2000). “MARKETING, ENFOQUE AMERICA LATINA”". Pagina
303. Mc Graw Hill. México, D.F.
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INSUMOS?®®

Son los materiales que son necesarios para elaborar el respectivo producto
y que contienen las caracteristicas que son deseadas por el consumidor

final.

INVESTIGACION DE MERCADO

Investigacion de marketing, Proceso de busqueda y andlisis de informacion

para la solucion de problemas entre la empresa y sus mercados.

MARCA?®®

Un nombre, un sonido, un disefio, un simbolo o toda combinacion de estos
elementos, que sirven para identificar los bienes y servicios de una empresa

y lo diferencian de sus competidores.

* BELLO PEREZ, Carlos (2006) “MANUAL DE PRODUCCION APLICADO A LAS PYMES”

Pagina 40 Eco Ediciones. Bogota Colombia.

4 ARELLANO CUEVA, Rolando (2000). “MARKETING, ENFOQUE AMERICA LATINA”". Pagina
313. Mc Graw Hill. Mexico, D.F.

5 ARELLANO CUEVA, Rolando (2000). “MARKETING, ENFOQUE AMERCIA LATINA" Pagina
149. Mc Graw Hill. México, D.F.
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MEDIOS DE COMUNICACION?*®

Canal utilizado para hacer llegar el mensaje al destinatario. Puede ser
directo y singularizado como la venta, personal, por teléfono o por correo, o
bien impersonal, como los medios de comunicacibn de masas (prensa,

radio, television, etc.).

NIVEL SOCIOECONOMICOY

Clases sociales o estatus socioecondmicos. Posicion relativa en la sociedad

basada en el ingreso, educacion, el poder, los origenes y prestigio.

POSICIONAMIENTO?®

Segmentacion de un mercado mediante la creacion de un producto que
satisfaga las necesidades de un grupo selecto, mediante el uso de un
atractivo distintivo de publicidad que cubra las necesidades de un grupo

especializado, sin hacer cambios en el producto fisico.

1 SANTESMASES MESTRE, Miguel(2001) “MARKETING CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS”
Pagina 1004. Piramide. Espafa.

" Woolfolk Anita (2006) “PSICOLOGIA EDUCATIVA" P&gina 190 Pearson Educacién. Ohio
Estados Unidos.

® THOMAS RUSSEL, J.; RONALD LANE, W.; WHITEHILL KING, Karen (2005). “KLEPPNER
PUBLICIDAD". P4g.123. Person Educacion. Naucalpan de Juéarez, Mexico.
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PRECIO*®

Es el valor acordado entre dos partes que quieren obtener un beneficio

mediante el intercambio de bienes o servicios.

El precio no es solo la cantidad de dinero que se paga por obtener un
producto, sino también el tiempo utilizado para conseguir, asi como el

esfuerzo y molestias necesarias para obtenerlo.

El precio tiene un fuerte impacto sobre la imagen del producto. Un precio
alto es sinonimo, muchas veces, de calidad; y un precio bajo, de lo
contrario. También tiene el precio una gran influencia sobre los ingresos y

beneficios de la empresa®.

PRESENTACION DEL PRODUCTO%

Empaque o presentacion del producto incluye las actividades de disefiar y
producir el empaque o la envoltura de un producto. EI empaque podria
incluir hasta tres niveles de materiales: empaque primario, empaque
secundario y el empaqgue para embarque.

9 ARELLANO CUEVA, Rolando (2000). “MARKETING, ENFOQUE AMERCIA LATINA” Pagina
380. Mc Graw Hill. México, D.F.

% SANTESMASES MESTRE, Miguel(2001) “MARKETING CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS”

Pagina 96. Piramide. Espafa.

! KOTLER, Philip (2003)"DIRECCION DE MARKETING: CONCEPTOS ESCENCIALES” P4gina

195 Pearson Educacién, México
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PRODUCTO

Es todo aquello que la empresa o la organizacion realiza o fabrica para
ofrecer al mercado y satisfacer determinadas necesidades de los

consumidores??,

Por producto se entiende cualquier bien material, servicio o idea que posea
un valor real para el consumidor o usuario y sea susceptible de satisfacer
una necesidad. El termino producto se utilizara por lo tanto, de forma
genérica, no incluyendo Unicamente a bienes materiales o tangibles, sino

también a servicios e ideas?.

PROMOCION?*

Es el conjunto de actividades que tratan de comunicar los beneficios que
reportan el producto y de persuadir al mercado objetivo de que lo compre a

quien ofrece.

22 ARELLANO CUEVA, Rolando (2000). “MARKETING, ENFOQUE AMERCIA LATINA” Pagina
149. Mc Graw Hill. México, D.F.

» SANTESMASES MESTRE, Miguel(2001) “MARKETING CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS”

Pagina 98. Piramide. Espafa.

** SANTESMASES MESTRE, Miguel(2001) “MARKETING CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS”

Pagina 48. Piramide. Espafia
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PROVEEDORES?

Toda persona u organizacion que suministra materias primas, productos
semielaborados o terminados, a otra, con el fin genérico de obtener un

beneficio en esa transaccion.

PUBLICIDAD?®

La publicidad consiste en anuncios pagados por patrocinadores
identificados y se ofrece normalmente a través de los medios de

comunicacion.

SEGMENTACION?’

Division de un mercado entero de consumidores en grupos, cuya similitud
los convierte en un mercado para productos que cubren sus necesidades

especificas.

Una de las herramientas de mercadotecnia que nos permite realizar un

analisis de mercado de forma efectiva es la segmentacion de merados, que

»® SANTESMASES MESTRE, Miguel(2001) “MARKETING CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS”

Pagina 148. Piramide. Espafia

*® THOMAS RUSSEL, J.; RONALD LANE, W.; WHITEHILL KING, Karen (2005). “KLEPPNER
PUBLICIDAD". Pag.744. Person Educacion. Naucalpan de Juarez, Mexico.

?” THOMAS RUSSEL, J.; RONALD LANE, W.; WHITEHILL KING, Karen (2005). “KLEPPNER
PUBLICIDAD". P4g.745. Person Educacion. Naucalpan de Juarez, Mexico.
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puede definirse como la division de un universo heterogéneo en grupos con

al menos una caracteristica homogénea?.

TIPOS DE SEGMENTACION?®

Para segmentar un mercado es necesario considerar una serie de variables

gue son brindaran la posibilidad de hacerlo de manera clara y precisa.

Variables demograficas: Tienen la caracteristica particular de ser las Unicas
gue se pueden medir de forma estadistica. Como edad, sexo, nivel socio

econdmico, estado civil, nivel de instruccion religion

Variable geografica: son las variables ambientales que dan a las diferencias
en la personalidad de comunidades por su estructura geogréficas. Como
son: unidad geogréafica, condiciones geogréficas, raza, tipo de poblacion.

Variables Psicogréficas: En la actualidad las variables Psicograficas han
tenido una influencia total en los motivos y decisiones de compra del
consumidor, no son claramente perceptibles y no siempre pueden medirse,
sin embargo, representan un excelente medio para posicionar y
comercializar los productos de una empresa. Son: Grupos de referencia,

clase social, personalidad, cultura, motivos de compra, ciclo de vida familiar.

Variable de posicion del usuario o de uso: Este grupo de variables se
refiere, tal como lo indica su nombre, a la disposicion que tiene el
consumidor ante la posible compra de un producto, es decir, a la posicion

* FERNANDEZ VALINAS, Ricardo (2001) “SEGMENTACION DE MERCADOS” Pagina 12

Thomson Learning

» FERNANDEZ VALINAS, Ricardo (2001) “SEGMENTACION DE MERCADOS’ Pagina 13

Thomson Learning.
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gue juega dentro de nuestro segmento de mercado. Son: frecuencia de uso,
ocasion de uso, tasa de uso, lealtad, disposicion de compra

1.5.1. ANTECEDENTES

GOMEZ BASURCO, Hailert Filadelfo (2000) “ADAPTACION DE
PLANTAS MEDICINALES Y AROMATICAS A LAS CONDICIONES
EDAFOCLIMATICAS Y DE AGUA DE RIEGO EN HUASACACHE-
AREQUIPA". Cdédigo 67.0078.Ag Universidad Catdlica de Santa Maria.

Su obijetivo fue estudiar el comportamiento de 31 especies aromaticas y
medicinales, bajo las condiciones edafoclimaticas y de agua de
Huasacache. Se estudiaron las hierbas aromaticas: ajeno, albaca,
Huacatay, Manzanilla, Mejorana, Melisa, Menta, Orégano, Palma real,
Perejil, Romero, Ruda, Tomillo. Tienen potencial agricola las siguientes:
Hierba Buena, Orégano, Menta, Manzanilla Comun, Palma real, Ruda,
Ajenjo, Cedron y Perejil. Pueden explotarse con ciertas limitaciones:
Melisa, Romero, Huacatay, Albaca, Mejorana y Tomillo.

CANO SOBENES, Daniela Alejandra; MEDINA ARANZANA, Luz
Carolina (2011) “DIFERENCIA EN EL PEREJIL GASTRONOMICO DE
LOS TURISTAS NACIONALES Y EXTRANJEROS EN RELACION A LA
COMIDA TIPICA DE AREQUIPENA (2010-2011)" Cédigo 79.0079.Th
Universidad Catdlica de Santa Maria.

Se realizé con la finalidad de mostrar el potencial gastronémico de
nuestra ciudad a la poblacién local, turistas nacionales y extranjeros
considerando que la gastronomia es un alto potencial que podemos
explotar como atractivo turistico. Se realizé encuestas a 400 turistas de
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diferentes niveles socio-economicos, demogréficos, la mayoria fueron
jovenes. Arequipa tiene segun lo manifestado por el ministerio de
Comercio Exterior y Turismo cualquier persona que haga turismo en el
Peru, es inmediatamente conquistado por la riqueza culinaria local, por
eso Arequipa es visitada, por turistas nacionales y extranjeros, que se
ha fortificado y conociendo internacionalmente a través de congresos,
ferias gastrondémicas que han sido promocionadas por numerosos chefs
conocidos.

PAREDES ZUNIGA, Luis (2005) “OREGANO: PRODUCCION Y
COMPETITIVIDAD EN SU EXPLOTACION Y EXPORTACION,
SITUACION Y PERSPECTIVA EN EL MEDIANO PLAZO AREQUIPA
(2001-2005)” Cédigo 54.0706.CE Universidad Catdlica de Santa Maria.

Analizaran el proceso del orégano y su comercializaciéon, la misma que
ofrece ventajas competitivas a nivel mundial y que ha colocado al Peru
en estos ultimos entre los mas buscados como exportacion de esta
planta aroméatica. El orégano representa un producto importante en la
especeria local, nacional e internacional; asi como el aceite esencial de
esta planta lo es para la industria. Existen pocos proyectos que resalten
las bondades del orégano por lo que las referencias bibliograficas no
son muchas, pero todas ellas igual importantes. El orégano es una
especie aroméatica poco difundida en el ambito de nuestro pais y si
revisamos estadisticas nos daremos cuenta que Tacna y el Sur
representa a la regiobn que concentra la mayor produccién del total
nacional. Aplica los conocimientos de la ciencia econdémica como
técnica de gestion en el estudio de competitividad, para identificar la
posicion del producto a nivel de la provincia y su potencial de demanda
en el mercado externo.
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MARCO, Elizabeth (1997) “EL USO DE LA CADENA DE VALOR EN EL
ESTUDIO DE LA COMPETITIVIDAD DEL OREGANO”

Estudia la posicion competitiva y determina las principales actividades
de la produccion, procesamiento y la competitividad del orégano. Para
lo cual emplea la cadena de valor como herramienta de gestion, para la
toma de decisiones, como resultado de las actividades de valor
relevantes; asi mismo utiliza la macroeconomia y las cinco fuerza
competitivas para determinar las oportunidades y riesgos del sector
agroexportador y del examen del entorno interno establece las

debilidades y fortalezas de las empresas exportadoras de orégano.

GAMARRA, Luis; TORRES CUBA, Juan (1998) “EVALUACION
AGROECONOMICA DE LA PRODUCCION DE OREGANO BAJO
TRES NIVELES TECNOLOGICOS”

En relacién aplicada a la produccion de orégano, tuvieron como objetivo
principal diferencias cualitativamente y cuantitativamente el proceso
tecnologico productivo del orégano verde, considerando tres niveles
tecnologicos concluyendo que la diversidad de tecnologias
desarrolladas y aplicadas en el proceso productivo del orégano,
generan una gran variedad en los niveles de rendimiento, calidad y de
rentabilidad econ6mica y de respuesta a la necesidad de la

intermediacién financiera.
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1.6. HIPOTESIS

Dado que el Pertd es uno de los quince paises con mayor diversidad
biolégica en el mundo, por su gran variedad genética, especies de flora y
fauna, se utilizan por lo menos mil cuatrocientos plantas aromaticas, sin
embargo, s6lo un pequefio porcentaje de éstas y sus derivados se
comercializan en el mercado debido a la falta de informacion respecto a la

demanda, precios y tecnologia.

Es probable que llevando a cabo un analisis en la ciudad de Arequipa del
mercado de hierbas aromaticas, de los consumidores, competidores y
proveedores; se pueda establecer que si hay un mercado potencial atractivo
que demanden hierbas arométicas envasadas, lo que nos permitira
proponer una estrategia de marketing para el lanzamiento del producto al

mercado arequipefio.
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CAPITULO IIl: PLANTEAMIENTO
OPERACIONAL

2.1. TECNICAS E INSTRUMENTOS

TABLA N°3: TECNICAS, INSTRUMENTOS Y FUENTES

TECNICAS INSTRUMENTOS FUENTES
Encuesta Cuestionario Amas de casa
Estudiantes de cocina
Focus group Guia de discusion
Amas de casa
Especialistas
Entrevistas Formato de entrevista
Competidores
Textos
Observacion ) ) )
Ficha de observacion Revistas
documental
Internet
Mercados
Observacion de ] y .
Guia de observacion Tiendas
campo
Supermercados

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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2.2. CAMPO DE VERIFICACION
2.2.1. AMBITO

El estudio se llevara a cabo en los distritos de Alto Selva Alegre, Arequipa,
Cayma, Cerro Colorado, Jacobo Hunter, José Luis Bustamante y Rivero,
Mariano Melgar, Miraflores, Paucarpata, Sachaca, Socabaya, Yanahuara

de la provincia de Arequipa.

2.2.2. TEMPORALIDAD

La investigacion empezd en el mes de septiembre y ha culminado en el

mes de diciembre del presente afio 2013.

2.2.3. UNIDADES DE ESTUDIO

Las unidades de estudio para el caso de las encuestas fueron las familias
que viven en los distritos indicados anteriormente y que conforman la

ciudad de Arequipa.

Para el caso de las entrevistas fueron los especialistas en el tema de
hierbas aromaticas y algunos competidores, mientras que para los focus

group fueron las amas de casa y los estudiantes de cocina.
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2.2.3.1. UNIVERSO

TABLA N° 4: POBLACION DE FAMILIAS EN LA CIUDAD DE AREQUIPA

DISTRITO " DE
FAMILIAS
Alto Selva Alegre 14,004
Arequipa 11,540
Cayma 14,592
Cerro Colorado 20,413
Jacobo hunter 8,888
José Luis Bustamante y Rivero 14,668
Mariano Melgar 10,251
Miraflores 10,022
Paucarpata 24,088
Sachaca 3,730
Socabaya 11,120
Yanahuara 3,851
TOTAL 147,167
FUENTE: INEI ELABORACION: PROPIA
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2.2.3.2. MUESTRA

Para calcular el tamafio de muestra utilizaremos el método de muestreo
probabilistico por estratos, en este caso se usara el estrato de distritos
para definir la afijacion del tamafio de muestra.

A continuacion se presenta los datos necesarios para calcular el
tamafio de la muestra:

Nivel de confianza 1 95%

Probabilidad de ocurrencia : 50%

Probabilidad de no ocurrencia : 50%

Error aceptado en el resultado 1 5%

Poblacion : 147,167 familias
z2p q N

"TNer+ 7z%p q
Reemplazando:

_ 196 050 050 147167
"= 147167 0.052+ 1.9620.50 0.50

Total de familias a encuestar = 384 familias
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TABLA N° 5: CANTIDAD DE ENCUESTAS A REALIZAR POR DISTRITO

DISTRITO NUMERO DE

ENCUESTAS
ALTO SELVA ALEGRE 37
AREQUIPA 30
CAYMA 38
CERRO COLORADO 53
JACOBO HUNTER 23
JOSE LUIS BUSTAMANTE Y RIVERO 38
MARIANO MELGAR 27
MIRAFLORES 26
PAUCARPATA 63
SACHACA 10
SOCABAYA 29
YANAHUARA 10
TOTAL 384

ELABORACION: PROPIA
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2.3. ESTRATEGIA DE RECOLECCION DE DATOS

2.3.1. EN LA PREPARACION

En esta fase se acopiaron la informacion necesaria para disefar el plan
de tesis, y se empezé a formular los diversos instrumentos en los que
guedara registrada la informacion ya sea de fuentes primarias como las
secundarias.

2.3.2. EN LA EJECUCION

En primer lugar se recurri6 a internet para buscar las publicaciones
sobre el tema materia de estudio, luego se fue a observar en los
diversos puntos de distribucion de las hierbas arométicas para ubicar los
productos que se comercializan y el comportamiento de los
consumidores en el mismo lugar, para finalmente llevar a cabo un focus
group y el levantamiento de informacion a través de la aplicacién de

encuestas a los jefes de familia.

2.3.3. ENLA EVALUACION

Al tener la informacién en archivo se procedié a analizar la misma y
llevar a cabo la interpretacién de los resultados sobre todo aquella
informacion acopiada a través de las fuentes informacion primarias, para

empezar a redactar el borrador de tesis para su posterior presentacion.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE ﬁ?ﬁ% UNIVERSIDAD

&l i B—CATOLICA

TESIS UCSM ~_;§J DE SANTA MARIA

2.4. RECURSOS NECESARIOS
2.4.1. RECURSOS HUMANOS

Se necesitd personal operativo para la aplicacion de las encuestas los
gue fueron estudiantes de los ultimos afios del Programa Profesional de

Administracion de Empresas.

Para el caso del focus group, entrevistas, asi como de la observacion de
campo y documental, fueron las responsables del presente trabajo
quienes se hicieron cargo de ello, asi como también del andlisis de la

informacion y la redaccion del informe.

2.4.2. RECURSOS MATERIALES

Laptop

- Impresora

- Camara filmadora

- Cémara fotografica

- Usb

- Libreta de notas

- Lapiceros

- Papel

- Servicio de fotocopiado

- Servicio de anillado y empastado

- Otros utiles de escritorio
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2.4.3. RECURSOS FINANCIEROS

Las responsables del presente trabajo de investigacion cubrieron
integramente los gastos en que se incurrieron para la realizacion del
estudio.
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CAPITULO IllI: RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION

3.1. ANALISIS DE LAS HIERBAS AROMATICAS

3.1.1. ALBAHACA
Nombre cientifico: Ocimun Basilicum.

Hierba anual. Tallos erectos y ramificados de 30 a 50cm. De alto. Hojas
opuestas pecioladas, limbo ovado-lanceolado, dentado de 2-5cm de
largo. Inflorescencia en espigas terminales. Flor blanca o algo purpura.
Fruto: un aquenio. Las variedades difieren del tamafio de la hoja®.

Se usa para sazonar comidas en forma de hojas secas trituradas y
mezclada con otras hierbas esta bastante extendido. Se puede tomar

fresca en ensaladas o combinada con otros alimentos.

¥ 50TTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru.
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Cultivo:

- Ciclo de vida: Anual.

- Forma de Propagacion: Semillas.

- Tipo de siembra: Directa.

- Epoca de siembra: verano.

- Distancia entre surco: 50-60cm

- Distancia entre plantas: 25cm.

- Suelo: Rico en materia organica de mediana fertilidad.

- Riego: Al inicio, frecuentes. Evitar riegos excesivos que exponen las
raices a podrirse.

- Cosechas: A los 90 dias, realizar el primer corte. Luego hacer cortes
sucesivos cada 3 -4 meses®.

- Rendimiento: En planta fresca de 10-15 tn/ha. y en hoja seca de 1.2-
1.5tn/ha.

81 SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocién Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru.
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REPOSITORIO DE

ILUSTRACION 1: ALBAHACA

Fuente: http://www.veoverde.com/2010/01/la-albahaca-util-en-la-cocina-la-medicina-y-la-belleza/

3.1.2. CEDRON
Nombre cientifico: Aloysia trphylla.

Es un arbusto que crece hasta tres metros de alto, muy aromatico, de
ramas acanaladas y estriadas. Hojas verticiladas, subsésiles,
lanceoladas, aserradas, agudas en el apice cuneado en la base, de 5 a
10 cm De largo. Inflorescencia en espigas o paniculas terminales. Flores

blanca, céliz tubular ligeramente bilabiado®.

Su forma de usarlo es espolvoreando sobre ensaladas o verduras para
un sabor a limon. Usar para dar sabor a la carne rellena. Batalo junto a
manteca de hierbas o queso de campo. Haga un té refrescante
combinandolo con menta o solo. Es mejor servido bien frio. Uselo
liberalmente en una dieta baja en sal. Trate de combinarlo con apio

SecCo.

En cuanto a su cultivo:

2 30TTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru.
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- Ciclo de vida: Perenne.

- Forma de Propagacion: Semilla y estaca semi-lefiosa.
- Tipo de siembra: Directa e indirecta.

- Epoca de siembra: Todo el afio.

- Distancia entre plantas: De 1- 2m.

- Suelo y Clima: clima Tropical, con elevada intensidad solar,
temperatura media anual de 22 a 27°, precipitacion pluvial entre
1200 a 3300 mm/afio. Crece vigorosamente en suelos
extremadamente acidos (pH menor de 4,5), franco arcillosos y con
buen drenaje, asi como en inundables recientes (restingas). También
se desarrolla en suelos de textura francoarcillo-limosa y con pH

moderadamente acido a ligeramente alcalino.

- Cosechas: Se realiza extrayendo secciones de corteza con la ayuda
de un machete. Para no afectar mayormente la fisiologia del arbol,
se debe evitar extraer excesiva cantidad de corteza. Es necesario
indicar que en un kilo de semillas existen aproximadamente 5 000
unidades.33

- Manejo post-cosecha: Luego de cosechar la corteza, es
recomendable desecar al sol durante 2 dias, lo que permitird una
conservacion prolongada. Las flores se deben disecar segun las
técnicas indicadas, la resina se utiliza inmediatamente luego de su
extraccion34.

% http://www.congreso.gob.pe/comisiones/1999/ciencia/cd/iiap/iiap2/Capitulolll-10.htm#TopOfPage

3 http://www.congreso.gob.pe/comisiones/1999/ciencia/cd/iiap/iiap2/Capitulolll-10.htm#TopOfPage
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ILUSTRACION 2: CEDRON

FUENTE: library.thinkquest.org

3.1.3. CULANTRO O CILANTRO
Nombre cientifico: Coriandrum sativum L

Es una planta anual, herbacea, de 40 a 60 cm de altura, de tallos
erectos, lisos y cilindricos, ramificados en la parte superior. Las hojas
inferiores son pecioladas, pinnadas, con segmentos ovales en forma de
cufia; mientras que las superiores son bi-tripinnadas, con segmentos
agudos. Las flores son pequefias, blancas o ligeramente rosadas,
dispuestas en umbelas terminales. Los frutos son diaguenios, globosos,
con diez costillas primarias longitudinales y ocho secundarias,
constituidas por mericarpios fuertemente unidos, de color amarillo-
marron. Tienen un olor suave y agradable y un sabor fuerte y picante.
Contiene dos semillas, una por cada aquenio. Las raices son delgadas y

muy ramificadas®.

% http://www.ecured.cu/index.php/Culantro
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Cultivo:
- Ciclo de vida: Anual.

- Forma de Propagacion: La plantacion se realiza por semilla, en
siembra directa sobre el terreno asentado

- Tipo de siembra: Directa.

- Epoca de siembra: Inverno - Primavera.

- Sueloy Clima: Suelo arido y clima templado
- Distancia entre plantas: 15-20 cm.

- Distancia entre surco: 50-60cm.

- Cosechas: Puede realizarse a los 40 - 60 dias tras la siembra

ILUSTRACION 3: CULANTRO

FUENTE: http://www.ecoagricultor.com/2013/01/cultivo-y-cuidados-del-cilantro/
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3.1.4. ESTRAGON
Nombre cientifico: Artemisa drancunculus L.

Es una planta lefiosa, perenne, vivaz. Tallo erguido, delgado, ramificado
gue puede alcanzar 1m de alto. Las hojas de estragbn son de color
verde oscuro, largo, delgado y puntiagudo, de unos 7,5 cm. De longitud
las situadas en la base de la planta y bastante mas pequefas las que
estan en la punta de los tallos. Flores verdosas o verde lima dispuestas
en capitulos cilindricos pequefios que forman mazorcas compactas.
Florece en verano el estragén. La produccién en planta fresca es de 3 a
5 toneladas por hectarea®, en el caso de hojas secas la produccién es

de 800 a 1,200 kilogramos por hectarea.

El estragon posee un sabor fuerte y caracteristico; por su fuerte aroma
se utilizan cantidades pequefas. Sus hojas se consumen frescas, se
secan a la sombra para consumo posterior 0 se maceran en vinagre
para obtener un condimento aromatizado. Las ramitas frescas de
estragbn se usan para aromatizar el vinagre en alifios y salsas para
ensaladas. Se utiliza para dar sabor a platos a base de huevos: mejora
el sabor de las tortillas. El estragon es un ingrediente esencial en la
preparacion de la salsa bernese®, de la salsa tartara y de la famosa
salsa al estragon. Una maravillosa combinacion consiste en mezclar
estragbn con manteca para servir sobre vegetales cocidos o crudos,
también combina perfectamente con ajo, cebolla cofiac o vino tinto. El

estragon se utiliza (seco o fresco) para condimentar en rellenos para

%6 SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocién Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru.

¥ http:/fichas.infojardin.com/condimentos/artemisia-dracunculus-estragon-dragoncillo.htm
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cerdos, aves, pescado, ternera y para condimentar las salsas. Otorga un
delicioso sabor a guisos y mariscos.

Cultivo:

Ciclo de vida: Perenne.

Forma de Propagacion: Esquejes.

- Tipo de siembra: Indirecta y directa.

- Epoca de siembra: Primavera - verano.

- Distancia entre plantas: 50 cm.

- Distancia entre surco: 70cm.

- Sueloy Clima: Muy ligeros, sensible al exceso de humedad.

- Cosechas: A los 90 dias, realizar el primer corte. Luego hacer cortes
sucesivos cada 3 -4 meses.

- Rendimiento: En planta fresca de 3-5Tn/ha. Hojas secas 800-
1200kg/ha®.

® 30TTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru.
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ILUSTRACION 4: ESTRAGON

FUENTE:www.gastronomiaycia.com

3.1.5. HUACATAY
Nombre cientifico: Tagetes minuta.

Es una planta herbacea de rapido crecimiento que llega a desarrollar un
tallo inicial, el cual al ser cortado empieza a desarrollar varios tallos
erectos con hojas de forma lanceolada, aserrada en los bordes y de olor
agradable; desarrollas flores pequefias y color amarillo las cuales al
secarse van a formar semillas finas de forma alargada; la planta puede
alcanzar una altura inicial de 30 — 40 cm. antes del primer corte y hasta

1m. de altura en los siguientes cortes.

Se usa en la gastronomia peruana y se emplea como saborizante de

sopas, comidas y en la preparacion de salsas®.

% http://www.saboresdelperu.com/ingredientes/vegetales-hortalizas/349/huacatay
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Cultivo

- Ciclo de vida: Hasta 5 cosechas y después solo da flores.
- Forma de Propagacion: Por semillas.

- Tipo de siembra: directa.

- Epoca de siembra: primavera y verano en climas célidos y en la
costa todo el afio.

- Distancia entre plantas: 8 cm.
- Distancia entre surcos: 25cm.

- Suelo y Clima: Requiere De suelo y clima calidos (primavera y
verano), sin embargo, en la costa, pisos bajos de la sierra y valles
alto de la selva peruana se puede cultivar durante todo el afio sin

ningln problema.

- Riegos: Requiere de abundante cantidad agua durante todo su
cultivo, en especial durante el crecimiento y desarrollo de tallos y
hojas, debido a que carencia de este elemento puede producir una

reduccion de tamafio y sabor amargo en las hojas®.

- Cosechas: Empieza aproximadamente al mes y medio desde la
siembra en climas céalidos, aunque en invierno puede demorar hasta
dos semanas mas; luego de la primera cosecha las siguientes se
realizardn cada mes aproximadamente duplicando e incluso
triplicando el rendimiento. La cosecha se realiza manualmente
cortando los tallos con una tijera de podar o con un cuchillo con

“9 http://ecosiembra.blogspot.com/2011/08/cultivo-de-huacatay.html
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dientes (aserrado) a una altura de 10 cm. de la base con cuidado de

no dafar los tallos.

ILUSTRACION 5: HUACATAY

FUENTE:www.ecosiembre.blogspot.com

3.1.6. HIERBA BUENA
Nombre cientifico: Mentha spicata L.

Es una hierba perenne, vivaz, tallos rastreros, cuadrangulares, ramosos,
rojizos, vellosos, alcanzan 40 — 60cm de lato. Hojas opuestas, limbo
oval — lanceoladas, agudo, dentado de matiz verde claro en el haz y
velloso en el envés. Inflorescencia en racimos cortos terminales. Las
flores son pequefias, numerosas, pendunculadas de color violeta**.

Las hojas se usan en la cocina para condimentar ensaladas y

almuerzos.

*1 SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru.
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Cultivo*?:

- Ciclo de vida: Perenne.

- Forma de Propagacion: Estaca herbacea, estolones enraizados.
- Tipo de siembra: Indirecta y directa.

- Epoca de siembra: Todo el afio.

- Distancia entre plantas: 0.45 m.

- Distancia entre surco: 0.80m.

- Suelo y Clima: Climas templados y con elevada luminosidad.

- Cosechas: A los 60 dias después de la siembra. Se pueden hacer

cortes sucesivos.

ILUSTRACION 6: HIERBA BUENA

FUENTE: todoplantas.blogsot.com

2 30TTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru.
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3.1.7. LAUREL
Nombre cientifico: Laurus nobilis L.

El laurel coman es un arbol dioico perennifolio de 5-10 m de altura, de
tronco recto con la corteza gris y la copa densa, oscura. Ramaje erecto.
Hojas azuladas, alternas, lanceoladas u oblongo-lanceoladas, de
consistencia algo coriacea, aromaticas, con el borde en ocasiones algo
ondulado. Apice agudo y base atenuada. Miden unos 3-9 cm de longitud
y poseen corto peciolo. El haz es de color verde oscuro lustroso,
mientras que el envés es mas palido. Flores dispuestas en
umbelassésiles de 4-6 flores. Las flores, de 4 pétalos aparecen en
marzo-abril, y son amarillentas. Flores masculinas con 8-12 estambres
de cerca de 3 mm, casi todos provistos de 2 nectarios opuestos,
subbaxilares; gineceo rudimentario. Flores femeninas con 2-4
estaminodios apendiculados; ovario subsésil; estilo corto y grueso con
estigma trigono. El fruto es una baya, ovoide, de 10-15 mm, negra en la
madurez, suavemente acuminada con pericarpo delgado. Semilla Unica

de 9 por 6,5 mm, lisa. Madura a principios de otofio.

Se usa para estofados, comidas italianas, tucos, sopas y guisos. Es uno
de los ingredientes que conforman el ramito compuesto o bouquet garni

junto con el perejil y el tomillo*®.

3 http://www.yanug.com/Articulos_Publicados/Hierbas.htm
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Cultivo:
- Suelo: Tenga buen drenaje.

- Forma de propagacion: Por esquejes (de raiz o de tallo) como por

semillas.

- Esvulnerable a las plagas (las mas frecuentes son los pulgones y las
cochinillas), por lo que hay que ser observadores y no minimizar su

aparicion.

- Clima: Si lo haremos habitar en una zona fria, hay que protegerlo en
un espacio interior en el otofo-invierno, ya que las heladas lo
estropean. Con el buen clima lo mejor es que goce del sol en el
jardin o en la terraza, sin exponerlo al sol directo en las horas de
mayor calor, porque se puede quemar.

- Riego: es escaso*.

ILUSTRACION 7: LAUREL

FUENTE:www.plantasquecuran.com

* http://esjardineria.com/cultivando-laurel-laurus-nobilis/
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3.1.8. MEJORANA
Nombre cientifico: Origanum majorana L.

Es una hierba aromética perenne de 20- 60cm de altura, erguida o
ascendente, ramificada. Hojas pequeiias ovales, Flores pequefias
blanco verdosas o blanco rojizas; caliz, oblicuo, casi entero, con uno o

dos labios. Fruto aquenio ovoide de color pardo oscuro®.

Se usa en la alimentacibn como conservantes y germicidas, en las
industrias carnicas, etc. Como condimentos de sopas, guisos, salsa,

embutidos, etc. Las semillas se utilizan en reposteria y confiteria.

Cultivo:

- Ciclo de vida: Perenne.

- Forma de Propagacion: Semillas y esquejes.
- Tipo de siembra: Directa e indirecta.

- Epoca de siembra: Todo el afio.

- Distancia entre platas: 30cm.

- Distancia entre surcos: 50cm.

%> SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru.
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- Cosechas: A los 4 meses después de la siembra, posteriormente

cortes sucesivos cada 2 a 3 meses.

- Rendimiento: En estado fresco es de 5 a 7 toneladas por hectéarea y
en el caso de estar en hojas secas el rendimientoesde 1 a 1.5

toneladas por hectarea®.

ILUSTRACION 8: MEJORANA

FUENTE: www.cepvi.com

3.1.9. MUNA
Nombre cientifico: Satureja boliviana.

Arbusto erguido de 50 — 80cm. De altura, aromatica y pubescente.
Tallos cuadrangulares. Hojas opuestas, cortamente pecioladas ovadas
de 12 —mm de largo por 5-12mm de ancho, enteras. Inflorescencias en

% s0TTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru.
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racimos axilares. Flores hermafroditas, zigomorfas, pedicelo de 2m de
longitud; corola bilabiada de 2,5mm de altura, labio superior entero, labio
inferior trilobulado; céliz acampanado de 2mm de altura con pelos
glandulosos 5 dentado; estambres 4 didinamos. Fruto un tetraquenio;
semillas color marrén oscuro, oval de 1.5mm de largo y menos de 1mm

de ancho.

En la cocina, para hacer hervir el “mote de habas” y darle un sabor
agradable. En algunas comunidades alto andinas, las madres muelen
hojas secas de mufia hasta volverlas polvo y con un poco de azucar lo
derriten al fuego hasta obtener un caramelo que les dan a sus nifios

cuando estan resfriados. Se vende ocasionalmente®’.

- Cultivo

- Ciclo de vida: Perenne.

- Forma de Propagacion: Semilla y esquejes.

- Tipo de siembra: Directa e indirecta.

- Epoca de siembra: Verano

- Distancia entre plantas: De 0.8 a 1m.

- Riegos: No muy distanciados, prefiere suelos hiumedos.

- Cosechas: Cuando la planta alcance madurez se cosechan las

ramas terminales.

*" SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru
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ILUSTRACION 9: MUNA

FUENTE: http://www.generaccion.com/secciones/biodiversidad/imagenes/grandes/52.jpg

3.1.10. OREGANO
Nombre cientifica: Origanum vulgare L.

Hierba que crece de 20-50 cm. de alto. Tallos cuadrangulares, erguidos,
frecuentemente de color rojizo, ramificados generalmente en la parte
superior, la parte inferior suele estar lignificada o endurecida. Toda la
planta esta recubierta de pelos glandulares. Hojas opuestas, pecioladas,
limbo ovalado o eliptico, Inflorescencia en espigas terminales.

El Orégano es uno de los condimentos basicos de la cocina italiana y de
todos los paises mediterraneos, cada pais lo usa de distinta manera,
pero practicamente se usa con todo tipo de platos; como, salsas de
tomate, pastas, salsas en general, pizzas, pescados, carnes, pollo,
verduras, cordero, estofados, aceites aromatizados, marinadas. Se usa
seco y se puede utilizar desde el principio de la coccién. Combinan muy

bien con pereijil, romero, tomillo, ajedrea, salvia®®.

8 SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Perd
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Cultivo:

Ciclo de vida: Perenne.

- Forma de Propagacion: Esquejes y division de pies.

- Tipo de siembra: Directa e indirecta.

- Epoca de siembra: Todo el afio.

- Distancia entre plantas: 30cm.

- Distancia entre surcos: 60cm.

- Suelo y Clima: Franco arenoso, bien drenados y humedos.

- Riegos: abundantes al inicio, luego de acuerdo al requerimiento de la

planta.

- Cosechas: a los 6 meses después de la siembra, posteriormente se
pueden hacer cortes sucesivos cada 3 meses. La produccion en

hojas secas 1 — 2 toneladas por hectarea al afio.

ILUSTRACION 10: OREGANO

ey -

FUENTE: www.holisticprimarycare.net

9 SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Perd
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3.1.11. PEREJIL
Nombre cientifico: Petroselium crispum.

Es una planta perenne aroméatica de hasta un metro de altura, de la
familia de las Umbeliferas. Tallos inclinados. Hojas inferiores
tripinnadas, con amplios lébulos cuneados, en especies cultivadas
generalmente rizados; hojas superiores con tres lobulos. Flores en
umbelas de hasta 5cm, aplanadas por arriba. Frutos ovoides de hasta

3mm*®,.

El perejil resulta ideal para dar sabor a muchos platos desde sopas, a
verduras, ensaladas, carne. Es adecuado para afiadir a los platos de
legumbres con la finalidad de hacerlos menos flatulentos.

Cultivo:

Ciclo de vida: Perenne.

Forma de Propagacion: Semillas.

- Tipo de siembra: directa

- Epoca de siembra: Febrero - Setiembre.
- Distancia entre plantas: 5 - 8 cm.

- Distancia entre surcos: 15 — 20cm.

%0 http://www.botanical-online.com/medicinalspetroselinum.htm
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- Suelo y Clima: se adapta a cualquier tipo de terreno y clima, prefiere

los profundos, sueltos, frescos y climas célidos®'.
- Riegos: A manta o por aspersion

- Cosechas: a los tres meses de nacidas las plantas en las siembras

de invierno y a los dos en las de verano.

ILUSTRACION 11: PEREJIL

FUENTE: http://laguiadelasvitaminas.com

3.1.12. ROMERO
Nombre cientifico: Rosmarinus Officinalis L.

Arbusto aromatico, alcanza hasta dos metros de alto, crece formando
matas muy ramificadas y espesas. Hojas opuestas, lineales, de 2 a 3cm
de largo por 3mm de ancho, al haz verde intenso y el envés blanco,
Inflorescencia de racimos terminales. Flores hermafroditas, zigomorfas;

cdliz persistente, campanulado; corola lobada, subigual, gamopétala,

>t http://www.infoagro.com/aromaticas/perejil.htm
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bilabiada de color azul pélido. Estambres 4 encorvados casi sésiles.

Fruto: tetraquenio compuesto en 4 nuculas.

Se utilizan las ramas en la cocina para aderezar platos como el adobo.
Se usa también en estofados y asados. Se debe usar con precaucién
por su sabor fuerte. Excelente en carnes asadas o parrillas,

especialmente cordero®?.

Cultivo:

- Ciclo de vida: Perenne.

- Forma de Propagacion: Semillas y esquejes.
- Tipo de siembra: directa e indirecta.

- Epoca de siembra: Setiembre — Diciembre.

- Distancia entre plantas: 70 cm.

- Distancia entre surcos: 80 — 100cm.

- Riegos: Distanciados, tolerante a la sequia

- Cosechas: A partir de los 12 a 18 meses de la planta, luego un corte

anual.

2 SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Perd
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- Rendimiento: La produccién en estado fresco (sumidades) de 8 — 10
toneladas por hectarea, mientras que en hojas secas es de 1.6 — 2,4
toneladas por hectarea®.

ILUSTRACION 12: ROMERO

FUENTE: http://www.nuevasalud.es

3.1.13. SALVIA
Nombre cientifico: Salvia officinalis L.

Subarbusto con la parte inferior lignificada y la superior herbacea,
alcanza 20 a 60cm de lato, muy ramificada y aromatica. Hojas opuestas,
pecioladas, enteras, oblongas, mas o menos estrechas en la base,
rugosas, verdosas en el haz y pubescente blanquecinas en el envés,
borde crenulado. Inflorescencias en racimos simples; las flores color

azul claro o violeta, pediceladas, algo laxos, bracteas oval -

¥ s0TTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru
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acuminadas; céliz bilabiado, el labio superior tridentado; corola hasta 35
mm. Sobrepasando ampliamente el caliz, azul — violaceo, rosa o blanco,
bilabiado con el labio superior bilabiado y el inferior con tres l6bulos,
siendo el central mas grande, androceo con dos estambres. Frutos: 4

aquenios ovoideos y lisos™.

Cultivo:

- Ciclo de vida: perenne

- Forma de Propagacion: Semillas, esquejes y division de pies.
- Tipo de siembra: Directa e indirecta

- Epoca de siembra: Primavera — verano.

- Distancia entre plantas: 30cm.

- Distancia entre surcos: 40cm.

- Suelo y Clima: Prefiere suelos arcillosos bien drenados, pero la
produccion y calidad es buena en suelos franco arenosos.

- Cosechas: El primer corte se realiza a los 4 meses. Luego se realiza

una cosecha cada 3 — 4 meses.

- Produccién: En las hojas secas 900 — 2100Kg/ha™°.

> SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocién Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Pera

°> SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Perd
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ILUSTRACION 13: SALVIA

FUENTE: http://www.bulhufas.es/hogar/salvia-una-hierba-aromatica-con-multiples-usos/

3.1.14. TOMILLO
Nombre cientifico: Thymus vulgaris L.

Es una planta lefiosa, perenne de 10 a 30cm de alto, con ramas
erguidas de color verde blanquecino o grisaceo, muy aromatico. Tallos
lefiosos, rojizos, formando pequefios arbustillos muy apretados. Hojas
opuestas, lineales, lanceoladas o elipticas, con peciolo tomentoso-
glanduloso, sobre todo en el envés. Inflorescencia en capitulos axilares.
Flor hermafrodita, bilabiada; caliz de 3,6 — 5mm, ligeramente
pubescente, acampanado; corola blanquecina o rosa palida, androceo
con cuatro estambres. Frutos: aquenios ovoides y lisos®®.

Es una hierba que se puede agregar en cualquier momento de la
preparacion de recetas con salchichas, cordero, cerdo, pastas y otros
platillos italianos. Se emplea picado o en tallo. Se adapta perfectamente

% s0TTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Peru
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con mariscos y verduras. Forma parte del ramito compuesto o bouquet
1>,

garni junto con el laurel y el pereji
Cultivo:

- Ciclo de vida: Perenne

- Forma de Propagacion: Semillas y esquejes.
- Tipo de siembra: Indirecta y directa

- Epoca de siembra: Almacigado en primavera, trasplante a los 2

meses.
- Distancia entre plantas: 30 cm
- Distancia entre surcos: 50cm

- Suelo y Clima: Arcilloso, ligero y siliceo. Prefiere exposicion a medio
dia.

- Cosechas: El primer corte a los 4 meses. Luego cosechas cada 2-3

meses.

- Rendimiento: La produccién en estado fresco es de 4-5 toneladas
por hectarea, mientras que en hojas secas es de 800 — 1200

kilogramos por hectarea®.

> http://www.yanug.com/Articulos_Publicados/Hierbas.htm

°® SOTTA APAZA, Norma Juana (2000). “PLANTAS AROMATICAS Y MEDICINALES DE LA REGION
AREQUIPA” Centro de Promocion Rural Integral (CEPRORUI). Arequipa, Perd
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ILUSTRACION 14: TOMILLO

FUENTE: http://articulos.infojardin.com

3.2. ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

Los competidores son todos aquellos que estan comercializando las
diversas hierbas arométicas ya sea en el mercado nacional como en el

mercado internacional.

3.2.1. EXPORTACIONES PERUANAS DE HIERBAS AROMATICAS

Los exportadores de hierbas aromaticas proponen que para las
exportaciones de su sector crezcan deberia de cambiarse el cultivo de
productos tradicionales como la papa o el maiz por las hierbas
aromaticas implementando trazabilidad, un registro de todo el proceso de
produccion, lo cual le ha valido a un grupo de pequefios agricultores de
las zonas alto andinas de Arequipa y Moquegua ingresar en el mercado
europeo, Yy en solo tres afios, incrementar sus exportaciones en 1,500 por
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ciento, mejorando sustancialmente sus condiciones de vida. La ingeniera
Karina Mufioz, Gerente Comercial de Ecolife, revel6 que se trata de una
cadena productiva formada por organizaciones de productores agricolas
y empresas procesadoras, mediante la cual los agricultores de hierbas
aromaticas pueden exportar al mercado europeo. Los agricultores gozan
de un contrato de produccion con un cliente en Suiza hasta el presente
afio 2013. “Comenzamos con 10 toneladas el 2005 y ahora exportamos
150 toneladas al afio”, afirmé la ingeniera.

Mufioz, quien también es asesora del Centro de Innovacién Tecnolégica
Agroindustrial de Arequipa (CITE), dijo que implementar un sistema de
trazabilidad, es decir, de identificacion y registro de toda la cadena de
comercializacién, les permiti6 superar con eficiencia un problema de
supuesta contaminacién en febrero del afio 2008, con un cargamento de
tomillo y orégano. “Primero hicimos un registro en planta, luego
verificamos los lotes para saber de qué zona provenian y empezamos a
ir hacia atrds, hasta el centro de acopio. Comprobamos que la
contaminacion no era en el campo. Fue un alivio, porque de lo contrario
hubiésemos perdido la certificacion organica”, conto, tras detallar que
finalmente se tratd de un error del laboratorio, pero que la experiencia les
permitié poner a prueba el sistema de trazabilidad.

Mary Carmen Wong, gerente de operaciones de GS1 Perd, dijo que
“nuestros agroexportadores tienen que garantizar que lo que venden a
los mercados europeos es un producto organico y con registros de
trazabilidad, de otro modo, no podrian asegurar que utilizan abonos no
quimicos y que todo el tratamiento es cien por ciento orgénico,

incluyendo los pesticidas”.

Las hierbas aromaticas mas requeridas por el sector culinario europeo y

gue se exportan deshidratadas, son mejorana, tomillo, orégano, menta y
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romero. En esta cadena productiva exitosa estan involucrados mas de
700 productores agricolas de distritos como Chiguata, Polobaya,
Yarabamba y Puquina, ubicados entre los 3 a 4 mil metros de altura, que
cultivan en mas de mil hectareas certificadas como organicas, de las
cuales el 30% se destina a las hierbas aromaticas. Empezaron con
orégano y ahora trabajan hasta con 11 hierbas arométicas; los
agricultores reciben entre cinco y ocho soles por cada kilo de hierbas
aromaticas, mientras que por cada kilo de papa en campo les pagaban

entre 30 y 50 céntimos.

El mercado de productos organicos tiene un crecimiento anual de 7 por
ciento y, en hierbas aromaticas, la demanda es creciente. “La limitante
era el volumen, pero ahora que tenemos validadas las especies y las
zonas de produccién ya certificadas como organicas, tenemos que ir mas

lejos”, concluyé Mufioz.

A continuacion presentamos las exportaciones de orégano, circuma, en
el caso de tomillo y hojas de laurel se exportaron hasta el afio 2007, en el
vaso de la hierbaluisa y de la canela no se han registrado exportaciones,

al final presentamos la exportacion de las demas hierbas aromaticas.
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TABLA N° 6: EXPORTACIONES DE OREGANO POR PAIS DE DESTINO, EN
MILES DE DOLARES EUA
Paises de Destino 2008 2009 2010 2011 2012
Brasil 3,536 4,027 5,097 5,397 6,409
Chile 1,594 2,070 1,477 1,848 3,284
Espafa 1,068 1,442 1,407 1,220 1,644
Uruguay 205 678 818 631 1,055
Estados Unidos 310 351 651 627 682
Ecuador 141 146 195 185 406
Argentina 205 119 259 149 393
Zona franca 0 2 0 0 374
Italia 400 291 339 353 213
Panama 162 167 131 209 198
Suecia 112 111 141 90 142
Alemania 260 427 250 323 111
Venezuela 95 70 78 49 103
Holanda 210 82 27 65 18
Libano 15 24 13 13 16
Colombia 48 40 37 82 32
Resto de Paises 444 87 87 166 128
Total en el Mundo 8,805 10,134 11,007 11,407 15,208

FUENTE: TRADEMAP ELABORACION: PROPIA

TABLA N° 7: EXPORTACIONES DE ANIS POR PAIS DE DESTINO, EN MILES
DE DOLARES EUA

Paises de Destino 2008 2009 2010 2011 2012
Canada 0 0 0 1 0
Chile 0 3 0 0 0
Italia 1 1 2 1 0
Japon 1 1 3 2 0
Espafa 0 0 0 5 0
Estados Unidos 0 7 9 4 0
Total al Mundo 2 12 15 13 0
FUENTE: TRADEMAP ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 8: EXPORTACIONES DE LAS DEMAS HIERBAS AROMATICAS
"POR PAIS DE DESTINO, EN MILES DE DOLARES EUA

Paises de Destino 2008 2009 2010 2011 2012
Estados Unidos 458 296 418 428 474
Espafa 0 21 0 17 61
Alemania 33 11 50 85 43
Chile 5 0 3 8 8
Colombia 0 9 16 23 5
Canada 0 0 0 0 4
Japon 1 0 0 1 3
Uruguay 0 0 0 0 2
Panama 0 0 0 1 1
Bolivia 0 1 0 0 0
Brasil 2 11 0 0 0
Francia 0 0 0 1 0
Italia 1 1 2 2 0
Suiza 12 0 0 0 0
Total al Mundo 511 350 490 567 600

FUENTE: TRADEMAP

3.2.2.

ELABORACION: PROPIA

EXPORTACIONES AREQUIPENAS DE HIERBAS AROMATICAS.

El afio 2010, agricultores de Arequipa comercializaron 12 toneladas,

constituidas por orégano, tomillo, estragbn, romero y mejorana, sefialé

Homero Acosta Vizcarra, directivo de la Asociacion de Productores

Ecolégicos por la Agroexportacion Santa Ana. Explicé a la Agencia

Andina que la demanda aumentd con el paso de los meses entre los

paises europeos, debido a que las hierbas aromaticas son cultivadas

organicamente (sin uso de pesticidas). Mollebaya cuenta con mas de

cinco hectéareas de terreno agricola para el cultivo de dichos productos,

area que puede crecer ante el interés que ha despertado su produccién

entre otros pobladores. Suiza, Bélgica y otros paises de Europa
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representan los principales destinos de las hierbas aromaticas que
producen de forma ecoldgica agricultores del distrito de Mollebaya, en el

departamento de Arequipa.

3.2.3. SUMINISTROS DEL VALLE S.R.Ltda.

Es una empresa peruana que se dedica a la produccién vy
comercializacion de especias, condimentos y productos deshidratados,
siendo éstos insumos importantes para la industria de alimentos
carnicos, agroindustriales, salsa, snack y productos de consumo
directo®. Se encuentra ubicada en la Av. Guardia Peruana 1382 La

Campifia, Chorrillos — Lima.

ILUSTRACION 15: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “SUMINISTROS DEL
VALLE S.R.Ltda.”:

FUENTE : : http://www.suministrosdelvalle.com/contacto.html

%%+ http://www.suministrosdelvalle.com/contacto.html
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TABLA N° 9 : PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “SUMINISTROS DEL

VALLE”"
tamarno/
unidad de uso/ | Presentacion Precio
gramos
Anis s/.1.90 | s/.5.90 s/. 7.90
Eneldo s/.3.85| S/.7.80 | s/.10.89
Mejorana| | Productos S/.3.85| S/.5.90 | S/.7.90
Orégano | LK9: 5Kg; 10Kg; | enteros, picados, g;°g 995/ 7.80 | S/. 10.89
Salvi 15Kg; 20KGg; triturados y 385 S/ 780 1 10.89
alvia 25Kg molidos en bolsa | > - e SI. 10
Romero s/.3.85| S/.7.80 | s/.10.89
Estragon S/.385| S/.590| S/.7.90
FUENTE: SUMINISTROS DEL VALLE ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 10: PROMOCION QUE REALIZA “SUMINISTROS DEL VALLE”

Publicidad La publicidad lo hace a través de Paginas Amarillas via internet
Medios de P&ginas Web: http://www.suministrosdelvalle.com/contacto.html
Comunicacion Correo Electronico: ventas@suministrosdelvalle.com

Promocion que ! . y
No realiza ninguna promocién por el momento.

realiza
Proveedores: Directamente con los agricultores desde
Huancavelica.
Competidores: Las 4 estaciones, Ceylan, Chezz, El sazonador,

Fuerza de Kuski, Baratitos, Suministros del Valle, Santis.

Ventas Productos Sustitutos: Hierbas aromaticas frescas de los mercados
de abastos.
Clientes: Empresas Industrializadas y de embutidos.

FUENTE: SUMINISTROS DE VALLE ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 11: DISTRIBUCION QUE UTILIZA “SUMINISTROS DEL VALLE”

Canal Directo: La empresa Suministros de Valle no tiene
Canal de intermediarios ya que este desempefa todas las funciones de
Distribucién distribucién. Como son las ventas por correo, por catalogo, en

linea y la direccién de la empresa.

Transporte propio son unidades adecuadas para realizar el
Apoyo Logistico | transporte con seguridad y garantia para que lleguen en Gptimas
condiciones los productos.

Apoyo No tiene ningun video promocional, tampoco reportajes en ningun
publicitario programa.
FUENTE: SUMINISTROS DE VALLE ELABORACION: PROPIA

TABLA N°12: POSICIONAMIENTO DE “SUMINISTROS DEL VALLE” EN EL
MERCADO

_ Personal calificado que se encarga del desarrollo de nuevos
Variables S -
productos y nuevas aplicaciones, adecuacion de las
Importantes — : 1 ’
especificaciones a las exigencias del cliente.

Cumplen con los estandares sanitarios requeridos.
Evaluacion del

Producto Trabajan bajo las Buenas Practicas de Manufactura (GMP), esta

implementando el Sistema HACCP

FUENTE: SUMINISTROS DE VALLE ELABORACION: PROPIA
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3.2.4. SAZON LOPESA
DATOS GENERALES  : Lopesa Industrial S.A.

Empresa dedicada a la industrializacion vy

comercializacién de condimentos naturales.®°

UBICACION : Calle Carmelino 603 - Urb. Sta. Catalina - Lima.
Oficina Administrativa: Av. Giraldez N° 706 Huancayo -
Peru.

Teléfono : Huacho (064) 231734

Lima (01) 4700732

Afos en el Mercado : 38 afos en el mercado.

ILUSTRACION 16: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA” SAZON LOPESA”

LOPES

con niu(,'ho !
| gust()hn

FUENTE : http://sazonlopesa.com/nuestra_empresa.html

% http://sazonlopesa.com/nuestra_empresa.html
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TABLA N° 13: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “SAZON LOPESA”

tamano/
unidad de uso/ presentacion precio
gramos
Anis 200 gramos s/. 1.50
Eneldo | 201 gramos s/.1.50
Mejorana | 202 gramos s/.1.50
203 gramos s/.1.50
Orégano | 204 gramos Para bagegas y Presentacion de
mercados
, Dispensadores de s:cﬁzrrzggaﬁ%s
Salvia | 205 gramos N pera:
: sobrecitos
sobrecitos
206 gramos s/.1.50
Laurel | 207 gramos s/.1.50
Romero | 208 gramos s/.1.50
Estragén | 209 gramos s/.1.50
FUENTE: SAZON LOPESA ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 14: PROMOCION QUE REALIZA “SAZON LOPESA”

La publicidad lo hace a través de Paginas Amarillas via internet

Publicidad | ¢\enta también con un spot publicitario que se puede ver en el

siguiente link: https://www.youtube.com/watch?v=3C8mLfadycg

Medios de

S Pagina Web: http://sazonlopesa.com/nuestra_empresa.html
Comunicacion

Por el dia de la madre juntas 10 sobres mas S/.20; S/.10 igual

Promocién sartenes de 30cm, 20cm.

que realiza | pr 5 sobre vacios de cualquier producto de Lopesa mas S/.5

se le hara entrega utensilios de cocina.

Proveedores: Directamente con los agricultores desde

Huancavelica.

Competidores: Las 4 estaciones, Ceylan, Chezz, El sazonador,

Kuski, Baratitos, Suministros del Valle, Santis.

Fuerza de
Ventas Productos Sustitutos: Hierbas aromaticas frescas de los
mercados de abastos.
Clientes: Amas de casa
FUENTE: SAZON LOPESA ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 15: DISTRIBUCION QUE UTILIZA “SAZON LOPESA”

Canal de
Canal Detallista: Supermercados e Hipermercados que son

Distribucion Tottus, Vivanda, Plaza Vea, Mas, Candy y otros a nivel nacional.

Lopesa Industrial S.A. cuenta con un departamento de
comercializacion Nacional que permite planificar, organizar,
Apoyo dirigir, coordinar, supervisar y controlar todas actividades
Logistico | comerciales, para esto tienen un personal capacitado, lo que
garantiza la cobertura en las diferentes ciudades a nivel

nacional®®

Reportaje de la empresa realizado por el programa de Televisiéon

“Somos Empresa” donde se muestra el origen de la empresa, sus

Apoyo proveedores, y la produccién de la empresa.
publicitario
Este es el link del reportaje:
http://www.youtube.com/watch?v=eOYtRvQOWZw
FUENTE: SAZON LOPESA ELABORACION: PROPIA

®! http://sazonlopesa.com/comercializacion.html
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TABLA N° 16: POSICIONAMIENTO DE “SAZON LOPESA” EN EL MERCADO

Se ha consolidado en el mercado nacional ya que tiene 38
afios; contando con diferentes plantas en Junin, Lima
_ cumpliendo los estandares de calidad asi como también a los
Variables o _ _ _
beneficios tributarios de la Ley de Inversiones en Zonas Alto
Importantes _ o _ ]
andinas (actividades productivas a mas de 2.500 metros de
altura); todo esto se esta logrando ya que uno de sus objetivos

es exportar sus productos a partir del afio 2015.

Requerimientos de acuerdo al sistema de gestién de calidad
como es el HACCP, a través de la mejora continua de los
procesos para el logro de los objetivos. Aqui se presenta
también un video sobre la produccién de LOPEZA:

Evaluacion del | b /amww.youtube.com/watch?v=kHUSY3YIOT!

Producto
En el siguiente link se muestra la construccién de la nueva
planta de produccion en Junin esperando que se aumente en
un 20% la produccion.
https://www.youtube.com/watch?v=9vDrOzKs1N8
FUENTE: SAZON LOPESA ELABORACION: PROPIA
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3.2.5. GARDEN CENTER 4 ESTACIONES

DATOS GENERALES : GARDEN CENTER 4 ESTACIONES

Una de las organizaciones mas importantes del pais,
encargada de producir y comercializar finas hierbas,
condimentos y especias para la satisfaccion de los
gustos mas exigentes en aromas y sabores culinarias.
Tiene 30 afios en el mercado, permitiendo ganar la
confianza de los clientes logrando ser un lider en el
mercado. Actualmente tienen un control de la calidad
desde de los cultivos hasta la distribucion para surtir a
las principales cadenas de supermercados, hoteles,
restaurante y bodegas, consideradas de mejor aroma,

textura, sabor y color®.
Ubicacion : Av. Benavides 1138 - Lima

Afnos en el Mercado : 30 afos.

®2 http://www.4estaciones.com/
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ILUSTRACION 17: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “4 ESTACIONES”

Tomillo Salvia Perejil

FUENTE : http://www.4estaciones.com/
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TABLA N° 17: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “4 ESTACIONES”

Tamaio/
unidad de - .
uso/ presentacion Precio
gramos
Estragon 5gr. Seco entero; Frasco de vidrio s/.3.85
. Seco entero; Frasco de vidrio
Tomillo Lagr. 5gr. Seco entero: Bolsa de Plastico s/.3.85
. Seco entero; Frasco de vidrio
Salvia LI Seco entero: Bolsa de Plastico B/.3.85
Seco entero; Frasco de vidrio
Romero 10gr. 5gr. Seco entero: Bolsa de Plastico s/.3.85
. Seco entero; Frasco de vidrio
Mejorang (0l 2l Seco entero: Bolsa de Plastico Mes.85
Seco entero; Frasco de vidrio
Eneldo 10gr. 5qr. Seco entero: Bolsa de Plastico s/.3.85
Albahaca 1igr. Seco entero; Frasco de vidrio s/.3.85
Perejil 10gr. Seco entero; Frasco de vidrio s/.3.85
Hierbas para Seco entero; Frasco de vidrio
Pizza 12gr. Sgr. Seco entero: Bolsa de Plastico s/.3.85
FUENTE: GRADEN CENTER 4 ESTACIONES ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 18: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “4 ESTACIONES”

Tamano/
unidad de Presentacion Precio
uso/
gramos
Hierbas para Seco entero; Frasco de vidrio
ensalada 12gr. Sgr. Seco entero: Bolsa de Plastico s/.3.85
Finas Hierbas 12gr. Seco entero; Frasco de vidrio s/.7.90
Mix Parrillero 51qr. Seco y entero, frasco de Vidrio s/. 12.85
Mix Gruiso 35¢gr. Seco y entero, frasco de Vidrio s/. 15.80
MIx Pescados 50qr. Seco y entero, frasco de Vidrio s/. 15.80
Chimichurri 20gr. Seco y entero, frasco de Vidrio s/. 9.80
Mix carnes 35qr. Seco y entero, frasco de Vidrio s/. 15.80
FUENTE: GRADEN CENTER 4 ESTACIONES ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 19: PROMOCION QUE REALIZA “4 ESTACIONES”

Publicidad La publicidad lo hace a través de Paginas Amarillas via internet

Pagina Web: http://www.4estaciones.com/
Medios de

... | Correo electronico: gardencenter@terra.com.pe
Comunicacion

Direccioén de la empresa. Av. Reducto 1138, Miraflores

Promocion ; . -
_ No realiza ninguna promocion por el momento.
gue realiza
Proveedores: Directamente con los agricultores.
Competidores: Las 4 estaciones, Ceylan, Chezz, El sazonador,
Fuerza de Kuski, Baratitos, Suministros del Valle, Santis.
Ventas ; T "
Productos Sustitutos: Hierbas aromaticas frescas de los
mercados de abastos.
Clientes: Amas de casa y empresas dedicadas a gastronomia.
FUENTE: GRADEN CENTER 4 ESTACIONES ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 20: DISTRIBUCION DE “4 ESTACIONES”

Canal de Canal Detallista: Como son los hipermercados y supermercados
Distribucién | en todo el Perd. Como son Tottus, Vivanda, Metro, Wong.

Apoyo
o Su misma empresa cuenta con el apoyo logistico requerido
Logistico
Apoyo . . | . |
o Solo tiene las paginas amarillas y su pagina web y mencionada.
publicitario
FUENTE: GRADEN CENTER 4 ESTACIONES ELABORACION: PROPIA

3.2.6. CEYLAN

DATOS GENERALES : CEYLAN ESPECERIAS S.R.L
RUC: 20100206111

Ubicacion : CALLE PIEROLA #326 Arequipa/ Arequipa
Teléfono: 054-283071

Afios en el Mercado - 30 afios, fundada el 01/04/1983°%°

63 http://www.datosperu.org/ee-ceylan-especerias-srl-20100206111.php
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ILUSTRACION 18: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “CEYLAN"

FUENTE: http://www.datosperu.org/ee-ceylan-especerias-srl-20100206111.php
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TABLA N° 21: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “CEYLAN”

Tamano/

unidad de presentacion Precio
uso/

gramos
Laurel 20gr. Seco entero; Sobre de plastico s/.3.30
Orégano 30gr. Seco en polvo; Sobre de plastico s/.1.60
Orégano 30gr. Seco entero; Sobre de plastico s/.1.30
Tomillo 25¢r. Seco entero; Bolsa de Plastico s/.1.60

FUENTE: CEYLAN ELABORACION: PROPIA
94

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE 3&T%.  UNIVERSIDAD

CATOLICA
TESIS UCSM g DE SANTA MARIA

TABLA N° 22: PROMOCION QUE REALIZA “CEYLAN”

o La publicidad lo hace a través de P&ginas Amarillas,
Publicidad
usualmente se hace volanteo.
Facebook: IlIwww.facebook.com/pages/Ceylan-especerias-
Medios de | gr| /390251734379570fref=ts
Comunicacion
Direccién de la empresa. CALLE PIEROLA #326 Arequipa
Promocion _ _ ¥
_ No realiza ninguna promocion por el momento.
gue realiza
Proveedores: Para la mayoria de las especias son proveedores
de Lima y algunos productos los importa.
Competidores: Especerias de Arequipa, Mas ventas, Chezz, El
Fuerza de sazonador.
Ventas Productos Sustitutos: Hierbas arométicas frescas de los
mercados de abastos
Clientes: Amas de casa y empresas dedicadas a gastronomia y
reposteria.
FUENTE: CEYLAN ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 23: DISTRIBUCION QUE UTILIZA “CEYLAN”

Canal de Canal Detallista: Como son los hipermercados y supermercados

Distribucién | en Arequipa. Como son Franco Tottus, Wong.

Apoyo
o Su misma empresa cuenta con el apoyo logistico requerido
Logistico
Apoyo 4 . . !
o La publicidad solo lo realiza en las paginas amarillas
publicitario

FUENTE: CEYLAN

3.2.7. KUSKI

DATOS GENERALES

Ubicacion

Afnos en el Mercado

ELABORACION: PROPIA

: KUSKI S.R.L.

RUC: 20114870171

:NND ..MZ:G LT :1UR:PARQUE INDUSTRIAL

CUSCO

Teléfono: 084 239610

: 21 afos. 01/ Enero /1992

96

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE

e CATOLICA :
— DE SANTA MARIA

-y==% . UNIVERSIDAD
5
TESIS UCSM <

ILUSTRACION 19: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “KUSKI”

FUENTE :

http://www.francosupermercado.com/advanced_search_result.php?keywords=bl&sort=2a&page=22&0
sCsid=a52f46c45d956a6a38f5d45249eeball

TABLA N° 24: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “KUSKI S.R.L.”

Tamaio/
unidad\yg Presentacion Precio
uso/
gramos

Albahaca,
Culantro;
Huacatay; 10gr. Seco entero; Sobre de plastico s/.1.30
Orégano;

Perejil

FUENTE: KUSKI

ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 25: PROMOCION QUE REALIZA “KUSKI”

o La publicidad lo hace a través de Paginas Amarillas via
Publicidad .
internet

Pagina Web: http://www.4estaciones.com/
Medios de

... | Correo electronico: gardencenter@terra.com.pe
Comunicacion

Direccion de la empresa. Av. Reducto 1138, Miraflores

Promocion _ . »
_ No realiza ninguna promocion por el momento.
gue realiza
Proveedores: Directamente con los agricultores.
Competidores: Las 4 estaciones, Ceylan, Chezz, EI
Fuerza de sazonador, Kuski, Baratitos, Suministros del Valle, Santis.
Ventas Productos Sustitutos: Hierbas aromaticas frescas de los
mercados de abastos.
Clientes: Amas de casa y empresas dedicadas a gastronomia.
FUENTE: KUSKI ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 26: DISTRIBUCION QUE UTILIZA “KUSKI"

Canal de Canal Detallista: Como son los hipermercados y supermercados

Distribucién | arequipefios, Como son Tottus, Franco, Kosto, Wong.

Apoyo
o Su misma empresa cuenta con el apoyo logistico requerido
Logistico
Apoyo : . , - .
o Solo tiene las paginas amarillas y su pagina web y mencionada.
publicitario
FUENTE: KUSKI ELABORACION: PROPIA
3.2.8. CHEZZ

DATOS GENERALES : Compafiia CHEZZ LIMA DE PRODUCTOS E.I.R.L.

Ubicacion : Pasaje Unién N° 111-401 Yanahuara AQP-Peru

ILUSTRACION 20: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “CHEZZ”

FUENTE :
http://www.francosupermercado.com/advanced_search_result.php?keywords=CHEZZ&o0sCsid=a52f46
c45d956a6a38f5d45249eeball&x=-361&y=-190
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TABLA N° 27 : PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “CHEZZ”

Tamaio/
unidad de Presentacion Precio
uso/
gramos
Eneldo Agr. Seco_ entero; Sobre de plastico con </.3.30
aluminio
Estragon 3gr. Seco_ entero; Sobre de plastico con </.3.30
aluminio
Estragon 15gr. Seco entero; Frasco s/.7.90
Hongos/ 25r. Seco_ entero; Sobre de plastico con </.4.00
Laurel aluminio
Orégano 40qr. Se’co_ enterof moll_dc_J; Sobre ge s/.2.60
plastico con aluminio
Romero 12gr. Seco_ entero; Sobre de plastico con s/.2.60
aluminio
FUENTE: CHEZZ ELABORACION: PROPIA
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TABLA N°28: PROMOCION QUE REALIZA “CHEZZ"

Publicidad La publicidad lo hace a través de Paginas Amarillas via internet
Promocion _ . »
_ No realiza ninguna promocion por el momento.
gue realiza
Proveedores: Directamente con los agricultores.
Competidores: Las 4 estaciones, Ceylan, Batan, El sazonador,
Fuerza de Kuski, Baratitos, Suministros del Valle, Santis.
Ventas Productos Sustitutos: Hierbas aromaticas frescas de los
mercados de abastos.
Clientes: Amas de casa y empresas dedicadas a gastronomia.
FUENTE: CHEZZ ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 29: DISTRIBUCION QUE UTILIZA “CHEZZ”

Canal de
Distribucioén

Canal Detallista: Como son los hipermercados y
supermercados en Arequipa. Como son Tottus,
Franco, Kosto, Wong.

Apoyo
Logistico

Su misma empresa cuenta con el apoyo logistico

requerido

Apoyo
publicitario

Solo tiene las paginas amarillas.

FUENTE: CHEZZ

ELABORACION: PROPIA
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3.2.9. SANTIS
DATOS GENERALES . Santis - Frutos y Especias S.A.C.

Frutos y Especias es una compafia especializada en la
Importacion, Distribucion, Comercializacién y
Exportacion de productos de primera calidad.
Desarrollado una amplia gama de productos que
provienen de los mas calificados productores vy
procesadores en los 5 continentes.
Es la Onica empresa peruana que cuenta con una
planta procesadora de frutas secas en Chile y son
representantes de las mas importantes empresas

proveedoras del mundo.

UBICACION - Av. Mexico 1937 - La Victoria - Lima 13 - Pert

Mercado Minorista: Unanue Cdra. 19, Pje “L”
Telf.: 473 7250 / 473 7552 Fax: 325 6318 3880 /
Telefax: 323 4155

ANOS EN EL MERCADO : Tiene 50 afios en el mercado.

PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA

ILUSTRACION 21: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “SANTIS”

FUENTE: http://www.paginasamarillas.com.pe/b/frutos-y-especias-s-a-c-346081/fotos/producto
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TABLA N° 30: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “SANTIS”

Tamano/
unidad de Presentacion Precio
uso/
gramos
. 1/2 kg. Seco entero
Anis 1/4 kg. Bolsa de pléstico s/.3.85
1/2 kg. Seco entero
Boldo 1/4 kg Bolsa de Plastico s/.3.85
. 1/2 kg. Seco entero
Oreégano 1/4 kg Bolsa de Plastico $/.3.85
1/2 kg. Seco entero
Romero 1/4 kg Bolsa de Plastico s/.3.85
, 1/2 kg. Seco entero
Tomillo 1/4 kg Bolsa de Plastico $/.3.85
FUENTE: SANTIS ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 31: PROMOCION QUE UTILIZA “SANTIS”

La publicidad lo hace a través de Paginas Amarillas via
internet, donde tiene un video de publicidad de todos sus
productos que elabora. En este siguiente link se puede

encontrar el video:

Publicidad _ _ .
http://www.paginasamarillas.com.pe/b/frutos-y-especias-s-a-c-
346081?itemTitle=Hierbas%20Aromaticas#contactenos
Pudiéndose compartir este video en las cuentas de Facebook y
Twitter.

_ Paginas Web:

Medios de

_ | http://www.frutosyespecias.com.pe/productos.html
Comunicacion - _
Correo Electronico: ventas@frutosyespecias.com.pe

Promocion _ : /
_ No realiza ninguna promocion por el momento.
que realiza

Proveedores: Perq, Sri Lanka, Iran, China, Siria, Turquia,
Brasil, Indonesia, Ecuador, India, Madagascar y otros paises de
Asia principalmente.

Competidores: Las 4 estaciones, Ceylan, Chezz, El sazonador,
Fuerza de Kuski, Baratitos, Suministros del Valle; ademas de empresas

Ventas internacionales.

Productos Sustitutos: Hierbas aromaticas frescas o secas de
otros competidores nacionales como internacionales.

Clientes: ElI mercado nacional asi como también el

Internacional ya que exporta productos de alta calidad.
FUENTE: SANTIS ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 32: DISTRIBUCION QUE UTILIZA “SANTIS”

Canal Mayorista: La empresa Santis tiene intermediarios como son
canal d mayoristas, minoristas y detallistas que recién ofrecen el producto al
anal de
A cliente final; en el caso de las exportaciones existen los agentes que
Distribucion _ . .
ayudan a localizar nuevos mercados o tiendas detallistas para que
mas consumidores tengan acceso a estos productos.
A Contamos con productos de excelente calidad a precios
poyo . , - - . . .
Loaist internacionales, logistica y seguimiento de los negocios, asistencia
ogistico ) _ .
personalizada y un asesoramiento permanente a nuestros clientes.
Tiene un video publicitario de todos los productos que envasa y la
planta de envase que tiene en Chile y que se maneja con el nombre
comercial Arica aqui esté el link que se puede apreciar que lo paginas
Apoyo amarillas es quien lo difunde; por lo cual no es muy conocido entre las
publicitario personas.
http://www.paginasamarillas.com.pe/b/frutos-y-especias-s-a-c-
346081?itemTitle=Hierbas%20Aromaticas#contactenos
FUENTE: SANTIS ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 33: POSICIONAMIENTO QUE TIENE “SANTIS” EN EL MERCADO

Compafiia especializada en la Importacién, Distribucion,
Comercializacion y Exportacion de productos de primera calidad.

Amplia gama de productos que provienen de los mas calificados
Variables | productores y procesadores en los 5 continentes

Importantes o
La Unica empresa peruana que cuenta con una planta procesadora

de frutas secas en Chile y somos representantes de las mas
importantes empresas proveedoras del mundo, en la linea de

producto que trabajamos.

Este proceso se realiza con una minuciosa atencion a la materia
Evaluacion | prima. Una exigente evaluacion organoléptica da como resultado

del productos de O6ptima calidad. Cuentan con un equipo de
Producto | profesionales que trabajan de acuerdo a las normas de BPM, BMA y

HACCP, lo cual garantiza la inocuidad de los productos.

FUENTE: SANTIS ELABORACION: PROPIA
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3.3. ANALISIS DE LOS CONSUMIDORES
3.3.1. PARA QUE USA LAS HIERBAS AROMATICAS

A pesar de que las plantas aromaticas puedan utilizarse como
saborizantes al momento de preparar nuestros alimentos, y que ademas
se puedan utilizar como aditivos naturales ya sean como colorantes,
antioxidantes y conservantes; también puede utilizarse de manera
dietética en infusiones o mates, pero también en la preparacion de licores
y finalmente en la alimentacién de algunos animales, todo ello en el
sector alimentario. En el sector farmacéutico se podrian utilizar para
hacer algunos extractos, medicamentos, herboristeria entre otros.
Mientras que en el sector de cosméticos y perfumeria se pueden utilizar
para la elaboracion de perfumes, colonias, lociones, jabones, cosméticos

entre otros.

A pesar de los multiples usos descritos en el parrafo anterior, los
resultados de nuestra investigacion nos indican que en la ciudad de
Arequipa, las unidades de estudio solo la utilizan para tres cosas, y es
como saborizantes al momento de preparar sus comidas, para preparar

mates y como medicina natural.

Es necesario indicar que la mayoria de las personas (68.49%) utiliza las
hierbas tanto para la cocina, los mates y como medicina natural; mientras
que el restante 31.51% lo hace solamente para una sola cosa, y tal como
observamos en la Tabla N° 34: Para que utiliza las hierbas aromaticas, el
23.70% solas las utiliza en la cocina ya que las hierbas aromaticas
culinarias se utilizan para dar sabor, color y hacen mas apetecible los
alimentos., el 5.03% solo las utiliza para preparar mates, mientras que el
2.08% con ellas prepara medicinas naturales. Es necesario indicar que
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en algunos casos los mates e infusiones pueden ser considerados como

parte de la medicina natural.

TABLA N° 34: PARA QUE UTILIZA LAS HIERBAS AROMATICAS

Para qué utiliza las _ _ Porcentaje
_ Frecuencia Porcentaje
hierbas acumulado
Cocinar 91 23.70 23.70
Mates 22 5.73 29.43
Medicina Natural 8 2.08 31.51
Todas Las Anteriores 263 68.49 100.00
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N°34: Para que utilizar las hierbas aromaticas podemos
observar que el 68.49% de encuestados piensan que las hierbas
aromaticas también se pueden usar para todo tipo de necesidades ya
gue hay una amplia variedad de hierbas con diferentes propiedades; un
23.70% de los encuestados usan las hierbas aromaticas para cocinar, un
5.73% y 2.08%

respectivamente.

son usados para mates y medicina natural
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3.3.2. HIERBAS QUE UTILIZAN

En la Region Arequipa, encontramos una gran diversidad de especies
vegetales, muchas de ellas nativas, ricas en aceites esenciales, de gran
demanda en el mercado mundial debido a su aplicacion en la industria
alimentaria y farmacéutica. La mayoria de las especies vegetales son
plantas aromaticas y medicinales, poco estudiadas, constituyéndose en
material de investigacion tanto para la medicina, para el arte culinario y

como para la industria.

Como indica en la Tabla N° 35: Que Hierbas Aromaticas Utiliza , la
mayoria de las personas (30.52%) la hierba que mas se utiliza es el
orégano, ya que tiene diversos usos, ya sea como infusion y en la
gastronomia, no obstante también genera grandes beneficios a nivel
medicinal. Seguidamente la hierba mas utilizada es el perejil con un
14.06%, que al igual que el orégano también tiene muchas propiedades.
En tercer lugar esta la hierbabuena (11.35%) que se usa generalmente
en la cocina para condimentar ensaladas y almuerzos, y ultimo lugar

tenemos el hinojo y la mejorana con un 0.9% y 0.8% respectivamente.
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TABLA N° 36: QUE HIERBAS AROMATICAS UTILIZA

E ._ | Porcentaje de | Porcentaje de
Hierbas que utiliza recuencia Respuestas casos

Orégano 304 30.52 79.17
Perejil 140 14.06 36.46
Hierbabuena 113 11.35 29.43
Culantro 77 7.73 20.05
Albahaca 68 6.83 17.71
Huacatay 67 6.73 17.45
Laurel 62 6.22 16.15
Romero 47 4,72 12.24
Tomillo 37 3.71 9.64
Menta 29 2.91 7.55
Cedron 13 1.31 3.39
Salvia 11 1.10 2.86
Mufia 11 1.10 2.86
Hinojo 9 0.90 2.34
Mejorana 8 0.80 2.08
Total 996 100.00 259.38

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORACION: PROPIA

3.3.3. CUANDO COMPRA QUE TOMA EN CUENTA

En el complejo proceso de toma de decisiones del consumidor se ven

integrados muchos de los conceptos psicoldgicos, sociales y culturales

del individuo, en una estructura conceptual simple que nos permite

comprender la forma en que los consumidores toman decisiones, se

toma una forma mas amplia y examina la toma de decision del

consumidor en el contexto de todos los tipos de opciones de consumo,

que van desde el consumo de nuevos productos al uso de productos

tradicionales y ya establecidos.

En la Tabla N°36: Cuando compra que toma en cuenta se puede

observar las diferentes opciones que los consumidores consideran al
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momento de comprar las hierbas aromaticas como son: La frescura,
presentacion del producto, envase, marca, precio, tamafo, deshidratado.

TABLA N° 37: CUANDO COMPRA QUE TOMA EN CUENTA

Que toma en cuenta F . . Porcentaje
recuencia | Porcentaje
cuando compra acumulado
Frescura 268 69.79 69.79
Presentacion 36 9.38 79.17
Envase 31 8.07 87.24
Marca 19 4.95 92.19
Precio 19 4.95 97.14
Tamafo 9 2.34 99.48
Deshidratado 2 0.52 100.00
Total 384 100.00
FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la investigacion realizada obtuvimos los siguientes resultados primer
lugar nuestros encuestados toman en cuenta la frescura con un 69.79%
del total; seguido de la presentacién y envase con un 9.38% y 8.07%
respectivamente; podemos ver que el tamafio es el porcentaje mas bajo
con un 2.34% y por ultimo dos de los encuestados que son el 0.52%

dijeron que compraban deshidratado la hierba aromética.

3.3.4. FORMA COMO UTILIZA LAS HIERBAS AROMATICAS

Cuando se usan hierbas frescas, es mejor picarlas justo antes de que se

vayan a emplear, y conviene afiadirlas a la comida al finalizar la coccién,

pues el calor hace que pierdan fragancia. Es ideal el uso de las hierbas
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aromaticas frescas crudas por encima de los platos terminados® ya que
contienen mayor concentracion de sus propiedades; dandole una mejor
presentacion a las comidas; por lo que son muchas las personas que
reservan un rincén en su jardin o una maceta para cultivar alguna de
ellas. Cuando no es posible disponer de hierbas frescas durante todo el
afio hay que recurrir a alguna forma de conservacion como es el secando
hierbas frescas al calor del sol, pero sin sol directo. Las hierbas se secan
sin lavar, atadas en pequefios ramos y colgadas boca abajo Para
desmenuzar hierbas secas y luego se guardan en frascos de vidrio

herméticos.

Segun lo dicho en el anterior parrafo, los resultados de nuestra
investigacion nos indican que en la ciudad de Arequipa, las formas de
uso de las hierbas arométicas son las siguientes: frescas y enteras;
secas y enteras; frescas y picadas; frescas y secas; secas y molidas.

TABLA N° 38: COMO UTILIZA LAS HIERBAS AROMATICAS

Como utiliza las hierbas | Frecuencia | Porcentaje marcentaje
acumulado
Frescas y enteras 202 52.60 52.60
Secas y enteras 59 15.36 67.97
Frescas y picadas 53 13.80 81.77
Frescas y Secas 36 9.38 91.15
Secas y Molidas 34 8.85 100.00
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS

* http://www.afuegolento.com/secciones/hierbas/
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En la tabla N° 37: Como utiliza las hierbas aromaticas se indica que la
mayoria de las personas (67.97%) utiliza las hierbas frescas, secas y
enteras; mientras que el 13.80% solo las utiliza frescas y picadas, el
9.38% las utiliza solo frescas y secas; por ultimo tenemos el 8.85% que
solo lo usan secas y molidas esta modalidad no es muy usada porque se
indica que se pierde por completo la esencia y fragancia de las hierbas
ademas de no tener buena presentacion, por temor a la salubridad de su

produccién y manipulacion.

3.3.5. LUGAR DE COMPRA

Existen cuatro motivos por los cuales los peruanos siguen comprando en
los mercados de abastos: 1) Existe la percepcion de que en los
mercados pueden encontrarse productos mas frescos. Esto se convierte
en un factor primordial dentro de una poblacion que posee pasion por la
comida. 2) En los mercados se pueden encontrar productos que no estan
presentes en otro canal. 3) En el mercado, establecen lazos con los
vendedores en los puestos para asi obtener un mejor precio. Existe un
trato calido que agrada a las personas. 4) Debido, en gran parte a la
informalidad, una parte de la poblacion recibe dinero de forma diaria, lo
que genera un impulso por realizar compras pequefias y frecuentes,

siendo el mercado el lugar ideal para llevarlas a cabo.®®

65 http://www.peru-retail.com/noticias/supermercados-vs-mercados-de-abastos-la-preferencia-de-

los-peruanos.html
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Por otro lado, las personas han percibido de los supermercados una
serie de beneficios tangibles (tales como precios, variedad de productos,
facilidades de pago, peso certificado) como intangibles (tales como altos
estandares de calidad de productos y limpieza, comodidades y servicio al
cliente). También la entrada de nuevos supermercados en Arequipa y la
gran competitividad, hace que los supermercados hagan muchas

promociones y descuentos a sus consumidores finales.

En cuanto a las Tiendas o Bodegas de abarrotes tiene muchas ventajas
(facilidad de acceso por cercania al domicilio, en muchas de estas
bodegas hay la posibilidad de comprar “fiado”, es posible haber un
delivery y la atencion es personalizada) y desventajas (poca variedad de
productos y marcas, algunos articulos pueden ser mas caros que en el
mercado de abastos o en supermercados y por lo general no hay
descuentos).

TABLA N° 39: LUGAR DE COMPRA

Lugar donde compra Frecuencia | Porcentaje % entaje
acumulado
Mercado de abastos 244 63.54 88.02
Supermercados 94 24.48 24.48
Tiendas/Bodegas de a4 11.46 99.48
abarrotes
Huerta 2 0.52 100.00
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N°38: Lugar de compra se observa los resultado de la
investigacién realizada debemos indicar que el lugar méas frecuentado por
los encuestados para hacer sus compras son los mercados de abastos
que presenta el 63.54% de total; en segundo lugar es los supermercados
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con el 24.48%; en tercer lugar Tiendas o Bodegas de abarrotes 24.48%,
por ultimo 2 de nuestros encuestados que equivale al 0.52% contestaron

que las hierbas aromaticas las adquieren de su propia huerta.

TABLA N° 40: NOMBRE DEL LUGAR DE COMPRA

Nombre del Lugar Frecuencia | Porcentaje Po\r/c;e_ntaje
alido

Avelino 78 20.31 20.53
Por mi casa 55 14.32 14.47
San Camilo 37 9.64 9.74
Altiplano 31 8.07 8.16
Mi mercado 29 7.55 7.63
Super 29 7.55 7.63
Tottus 27 7.03 7.11
Rio Seco 21 5.47 5.53
La Marina 14 3.65 3.68
Metro 12 3.13 3.16
Mariano Melgar 10 2.60 2.63
Franco 9 2.34 2.37
Wong 8 2.08 2.11
Plaza Vea 8 2.08 2.11
Palomar 7 1.82 1.84
Kosto 3 0.78 0.79
Mi casa 2 0.52 0.53
Sub Total 380 98.96 100.00
No respondieron 4 1.04

Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N° 39: Nombre del lugar de compra; entre todos los
mercados de abastos mas frecuentados que respondieron nuestros
encuestados fue el Avelino 20.31%; seguidamente de San Camilo
(Cercado) con el 9.64%, La Feria del Altiplano (Miraflores) 8.07% y por

tltimo el menos frecuentado es el Palomar con un 1.82%. Podemos
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observar también que de todos los supermercados mas frecuentados
respondieron que son El Super (7.55%), seguidamente de Tottus (7.03%)
y el menos frecuentado fue Kosto. Como se puede apreciar los
encuestados (14.32%) compran sus hierbas aromaticas en tiendas o
bodegas de abarrotes que quedan cerca a su casa, ademas, 2 de
nuestros encuestados (0.52%) dijeron que rara vez van a compran
hierbas aromaticas, ya que en su casa tienen una huerta en la que

cultivan este tipo de hierbas aromaticas.

3.3.6. EVALUACION DEL LUGAR DE COMPRA

Los consumidores al momento de evaluar a los diversos lugares donde
actualmente realizan la compra de sus productos, tal como se aprecia en
Tabla n° 41: lugar de compra; las personas indicaron en la encuesta una
satisfaccion entre regular y buena, ya que si sumamos en el caso de la
variedad de productos un poco mas del ochenta por ciento estd en ese
nivel de satisfaccion. En el caso del atributo variedad de productos 6.05%
esta completamente satisfecho, mientras que en el resto de los otros

cinco atributos, ni siquiera llegan al seis por ciento de plena satisfaccion.

Pero en el otro extremo, es decir en una completa insatisfaccion en la
variedad, calidad, precio e imagen general menos del uno por ciento lo
esta. En el caso de limpieza son mas del ocho por ciento y en el caso del
orden algo mas del cinco por ciento que estan completamente

insatisfechos con el lugar donde compran.

En la siguiente Tabla N° 42: evaluacion del lugar de compra se
consolidan las respuestas de seis variables, las cuales son de escala,
utilizando la escala de medicion de Likert, y se consolida de manera
porcentual los resultados de las mismas, con la finalidad de determinar la
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percepcién de dichas variables y comparar con los niveles de

expectativas que tienen los consumidores.

TABLA N° 43: EVALUACION DEL LUGAR DE COMPRA

Pésimo | Malo | Regular | Bueno | Excelente
Variedad del producto 0.78%| 0.52% | 32.55% | 59.90% 6.25%
calidad del producto 0.52%| 0.78%| 31.77% | 61.20% 5.73%
Limpieza 8.85% | 8.85%| 30.99%| 45.31% 5.99%
Orden 5.21%| 11.98% | 29.69% | 47.66% 5.47%
Precio del producto 0.78%| 3.91%| 38.80% | 52.08% 4.43%
Imagen General 0.78% | 2.34%| 42.71%| 48.96% 5.21%
FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

Con los resultados de la tabla N° 40 evaluacion del lugar de compra,
donde una puntuacion de 1 es pésimo y una puntuacion de 5 es
excelente; con ello hemos encontrado el promedio de sus respuestas en
los seis atributos analizados, en todos ellos la satisfaccion esta por
debajo de las expectativas que tienen los consumidores del lugar de
compra donde asisten.

TABLA N°44: NIVEL DE SATISFACCION Y EXPECTATIVAS DEL LUGAR DE

COMPRA
Atributos Promedio Expectativas
Variedad del producto 3.70 5.00
calidad del producto 3.71 5.00
Limpieza 3.31 5.00
Orden 3.36 5.00
Precio del producto 3.55 5.00
Imagen General 3.55 ] 5.00
FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA
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GRAFICA RADIAL N° 1: PERCEPCION DEL LUGAR DE COMPRA

Variedad del
producto
5
4
Imagen General 3 calidad del producto
2
Precio del producto Limpieza
Orden
FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En el grafico radial N° 1 hicimos un analisis sobre como califican los
consumidores los mercados de abastos, supermercados e hipermercados a
los que frecuentan para poder adquirir las hierbas arométicas.

Pero ademas era necesario saber como calificaban los diversos lugares de
compra o de adquisicion de las hierbas aromaticas, y encontramos que las
personas adquieren sus productos en cuatro lugares, de los cuales tres son
de compra (Supermercados, mercados y bodegas) y el otro lugar es de
propio cultivo y cosecha. Para ello se presenta a continuacién el siguiente

analisis.
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TABLA N° 45: NIVEL DE SATISFACCION POR LUGAR DE COMPRA

ATRIBUTOS SUPERMERCADOS | MERCADOS | BODEGAS | HUERTAS
VARIEDAD 4.02 3.63 3.50 2.50
CALIDAD 4.04 3.58 3.68 4.00
LIMPIEZA 411 2.95 3.55 4.00
ORDEN 4.10 3.05 3.52 3.50
PRECIO 3.80 3.46 3.52 4.00
IMAGEN 3.95 3.42 3.45 4.00
PROMEDIO GENERAL 4.00 3.35 3.54 3.67

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la tabla N°42. Nivel de Satisfaccion por lugar de compra; Los
supermercados obtuvieron un promedio de 4.00 puntos como satisfaccién
de las amas de casa al momento de calificar el orden, limpieza, imagen,
precio, calidad de los productos y variedad de productos; mientras que los
mercados de abastos obtuvieron una puntuacion de 3.35 el nivel de
satisfaccion es regular percibido por las amas de casa; en el caso de las
bodegas su puntuacién fue de un 3.45 por lo tanto su nivel de satisfaccion
de las amas de casa es regular ya que no siempre se encuentran los
productos deseados; en las huertas se considerd6 a las personas que
siembran las hierbas aromaticas en su huerta para consumo personal
alcanzaron un puntaje de 3.67 ya que aseguran que las hierbas aromaticas

son mas saludables y que siempre las tienen al alcance de su consumo.
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GRAFICA RADIAL N° 2: PERCEPCION DE CADA LUGAR DE COMPRA

VARIEDAD
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FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la Gréfica Radial N°2: percepcion de cada lugar de compra; se
observa que los supermercados alcanzan un puntaje de 4 por lo cual
existe mayor satisfaccion por las amas de casa; los mercados estan con
un promedio de 3 por lo cual la satisfaccion es regular, en bodegas
tienen un promedio de 3 la satisfaccion es regular ya que no siempre se
encuentran los productos deseados; huertas bueno que eso se considera
solo a las personas que cultivan sus hierbas arométicas para su

consumo personal.

3.3.7. DISTRITO DONDE PREFIERE COMPRAR

Se debe considerar que para este andlisis se ha tomado en cuenta la
proporcién de la poblacion en cada distrito como se ve en la tabla N°4:

Poblacion de Familias en la ciudad de Arequipa; por lo que el nimero de
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encuestas se basa en la Tabla N° 5: Cantidad de encuestas a realizar

por Distrito.

TABLA N°46: DISTRITO DONDE PREFIERE COMPRAR

Distrito de preferencia Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Bustamante y Rivero 113 29.43 29.43
Cercado 94 24.48 53.91
Cerro Colorado 41 10.68 64.58
Paurcarpata 37 9.64 74.22
Miraflores 30 7.81 82.03
Yanahuara 17 4.43 86.46
Cayma 17 4.43 90.89
Mariano Melgar 14 3.65 94.53
A.S.A. 10 2.60 97.14
Socabaya 9 2.34 99.48
Hunter 1 0.26 99.74
Sachaca 1 0.26 100.00
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N°43: Distrito donde prefiere comprar en la investigacion

realizada se puede apreciar que el 29.43% pertenece al distrito de José

Luis Bustamante y Rivero; seguido de Cercado (24.48%); Cerro Colorado

(10.68%); siendo estos los distritos mas representativos en nuestra

investigacion; mientras que los distritos de Hunter y Sachaca con menor

poblacion en la ciudad presentando un 0.26% en ambos distritos.
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3.3.8. DECISOR DE COMPRA

Segun la valoracién de las alternativas, en esta fase el consumidor lleva
a cabo la compra, decidiendo la marca, la cantidad, donde, cuando y

como se efectla el pago.

En este caso nuestra investigacion se refiere a la compra de hierbas
aromaticas para uso familiar. Por lo tanto en esta investigacion se uso los
siguientes miembros de una familia que posiblemente sean el decisor de
la compra siendo estos: mama como primera opcion, hijos, papa,

hermanos (en especial si viven solos).

TABLA N° 47: DECISOR DE COMPRA

Persona que decide Frecuencia | Porcentaje j orcentaje
acumulado
Mama 364 94.79 94.79
Hijos 14 3.65 98.44
Papa 4 1.04 99.48
Hermanos 2 0.52 100.00
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORACION: PROPIA

Se observa en la Tabla N°44 decisor de Compra que la Mama (94.79%) es la

gue decide la compra, seguido de los hijos con un 3.65%; por ultimo el papa

con el 1.04%. Esto se debe a que las madres de familia son las que cocinan

y por ende tienen mas experiencia en cuanto a la utilizacién de las hierbas

aromaticas y sus propiedades.
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3.3.9. PERSONA QUE COMPRA

Persona en cargada de realizar la compra, ya que esta no es
necesariamente quien la use o quien conoce de sus beneficios y
propiedades de las hierbas. Para esta investigacion se ha considerado
los siguientes opciones: mama como primera opcion ya que ella puede

influir en la compra, seguido de papa, hijos, empleada y hermanos.

TABLA N° 48: PERSONA QUE COMPRA

; : Porcentaje
Persona que compra Frecuencia Porcentaje
acumulado
Mama 347 90.36 90.36
Papa 17 4.43 94.79
Hijos 15 3.91 98.70
Empleada 4 1.04 99.74
Hermanos 1 0.26 100.00
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

Se observa en la Tabla N°45: Persona que compra claramente que la
Mama es la que decide la compra ya que presenta un 90.36% del total,
seguido de los papas con un 4.43%; por ultimo los hijos con el 3.91%.
Porque las madres de familia conocen las propiedades y beneficios de
las hierbas aromaticas, asi como sus caracteristicas y cualidades de
cada uno de ellas.

3.3.10. FRECUENCIA DE COMPRA

Son aquellos que realizan compras repetidas a menudo o cuyo intervalo
de tiempo entre una compra y otra es mas corto que el realizado por el
grueso de clientes. Este tipo de clientes, por lo general, estd complacido
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con la empresa, sus productos y servicios. Por tanto, es fundamental no
descuidar las relaciones con ellos y darles continuamente un servicio
personalizado que los haga sentir “importantes” y *“valiosos” para

la empresa.

Dicho lo anterior en esta investigacion utilizamos una vez por semana,

cada quince dias, todos los dias, una vez al mes, inter diario.

TABLA N° 49: FRECUENCIA DE COMPRA

Frecuencia de compra Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Una vez por semana 238 61.98 61.98
Cada quince dias 81 21.09 83.07
Todos los dias 30 7.81 90.89
Una vez al mes 30 7.81 98.70
Interdiario 5 1.30 100.00
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA
En la Tabla N° 46: Frecuencia de Compra segun la investigacion
realizada se encontr6 que los encuestados realizan sus compras de
hierbas aromaticas una vez por semana (61.98%). Mientras que cada
quince dias el 21.09% de encuestados realizan sus compras. Todos los
dias y una vez al mes representan el 7.81% en ambos casos.

3.3.11. EN QUE SE FIJA AL MOMENTO DE COMPRAR LAS HIERBAS

AROMATICAS

La compra no es un acto aislado ni Unico, sino un proceso con todas sus
fases. Para un vendedor lo realmente interesante es entender de qué
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manera el consumidor final toma las decisiones de compra y qué factores

le influyen.

Para esta investigacidbn se escogieron caracteristicas de las hierbas
aromaticas al momento de ser compradas como las eligen; usamos la
presentacion si estan sueltas o envasadas, limpieza en caso de que
estén sueltas, color de las hierbas ya que pueden estar verdes o
amarillentas, aromas si cada hierba tiene su aroma caracteristico que tan
fuerte se siente al olfato esto es importante ya que le da sabor y aroma a
las comidas. Por ultima opcién tenemos a todas las anteriores ya que
estas caracteristicas en conjunto hacen que las hierbas sean mas

atractivas al comprador ya que son valores agregados.

TABLA N° 50: EN QUE SE FIJA AL MOMENTO DE COMPRAR LAS HIERBAS

AROMATICAS
En que se fija al momento . : Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
de comprar acumulado
Presentacion 103 26.82 26.82
Limpieza 95 24.74 51.56
Color 87 22.66 74.22
Aroma 81 21.09 95.31
Todas las Anteriores 18 4.69 100.00
Total 384 100.00
FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N° 47: En que se fija al momento de comprar las hierbas
aromaticas; tenemos los resultados acumulados de la investigacion
realizada y podemos ver que la presentacion y la limpieza de las hierbas
arométicas es el 51.56% ademéas que en la investigacion del Focus
Group que se realizO también dijeron que lo importante era la
presentacion de las hierbas aromaticas; mientras que el color obtuvo el
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22.66%; ya que entre mas verdes se encuentre mas fuerte es su aroma
también lo afirmaron en el Focus Group realizado a amas de casa; por lo

tanto el aroma es de 21.09%.

3.3.12. COMO COMPRA LAS HIERBAS AROMATICAS

Las hierbas aromaticas muchas veces son compradas para que duren
una semana o tal vez més dependiendo de la cantidad que se use. Por
lo tanto muchas veces las hierbas aromaticas son compradas frescas; ya
sea en mercado de abastos o en supermercados. Pero en la
investigacion que realizamos a los consumidores muchos coincidieron en
gue las hierbas frescas con el paso de los dias ya estan secas o sus
hojas se quemaban por el frio del refrigerador. Una forma de protegerlas
del frio es envolverlas en un paquete de papel mantequilla o Kraft. En el
caso de dejarlas afuera, se les puede poner en un vaso con agua, sobre
todo si tienen raices, como las matas de albahaca. Pero si se conserva
las hierbas aromaticas por largo tiempo se complica ademas que se
tienen que usar por un tiempo limitado pasado ese tiempo seran
desechadas. Por lo tanto se ha propuesto en esta investigacion otras
opciones de presentacion de las hierbas aromaticas que ayudaran a que
se conserven las hierbas y tengan una mejor salubridad.

TABLA N° 51: COMO COMPRAR LAS HIERBAS AROMATICAS

Cdémo las compra Frecuencia | Porcentaje
Envasadas 55 14.32
Sueltas 220 57.29
Ambas 109 28.39
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA
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Por lo tanto en la Tabla N°48: Como compra las hierbas arométicas; se
puede observar que solo el 14.32% las consumen envasadas las hierbas,
seguido de sueltas con un 57.29%; tan solo el 28.39% las usa en ambas

presentaciones, es decir envasadas y sueltas.

Cabe resaltar que en esta investigacion los encuestados dijeron que las
hierbas sueltas eran las hierbas frescas y las envasadas eran las secas y

enteras.

3.3.13. HIERBAS AROMATICAS QUE COMPRA ENVASADAS

En esta investigacion se tomaron hierbas que se producen en la region
Arequipa. Por lo tanto son conocidas por la poblacion asi como también
se tiene acceso a estas hierbas aroméaticas. Que ya fue explicado en el
punto 3.1 Analisis de las Hierbas Aromaticas. Estas compras se basan
en la experiencia adquirida, asi como también en las recetas que se
pueden realizar en la comida peruana. Por eso se tomé en cuenta la
opinion de los encuestados asi como también del Focus Group para
conocer cuales son las hierbas que conocen y que las consumen con

frecuencia, sin importar el modo de uso de las mismas.
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TABLA N° 52: HIERBAS AROMATICAS QUE COMPRA ENVASADA

Hierba que compra Frecuencia Porcentaje de | Porcentaje de
envasada Respuestas casos

Orégano 137 32.31 78.74
Laurel 78 18.40 44.83
Romero 70 16.51 40.23
Tomillo 69 16.27 39.66
Hierbabuena 17 4.01 9.77
Perejil 11 2.59 6.32
Huacatay 10 2.36 5.75
Culantro 9 2.12 5.17
Albahaca 8 1.89 4.60
Menta 8 1.89 4.60
Cedron 2 0.47 1.15
Manzanilla 2 0.47 1.15
Mejorana 1 0.24 0.57
Salvia 1 0.24 0.57
Mufa 1 0.24 0.57
Total 424 100.00 243.68

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

Se observa en el anterior cuadro que el orégano (32.31%) es el que mas
compran, romero y tomillo con 16.51% y 16.27% respectivamente por lo tanto
estas hierbas son las mas conocidas por sus propiedades beneficios y usos
culinarios entre las familias. Dejando la hierba mejorana, salvia y mufia con
el 0.24% eso quiere decir que las personas no las consumen y tampoco

sabes de sus beneficios y propiedades.
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3.3.14. MARCAS DE HIERBAS AROMATICAS ENVASADAS

En esta investigacion se consideré las marcas nacionales mas conocidas

gque se encuentran los supermercados de la ciudad de Arequipa en sus

diferentes presentaciones y tamafios.

Se tabulo solo aquellas respuestas donde el encuestado marc6 que si

conocian las marcas de hierbas aromaticas envasadas y que si las

consumian por lo tanto el total de respuestas son 175 eso quiere decir

gue 175 personas de 384 consumen hierbas aromaticas envasadas;

dejando 209 encuestados que no conocen 0 que nNo consumen estas

marcas por lo tanto consumen las hierbas aromaticas frescas.

TABLA N° 53: MARCAS DE HIERBAS AROMATICAS ENVASADAS

Marcas preferida de . . Porcentaje
hierbas envasadas Frecusiibla, |, sFukcenigi Valido
Ceylan Especerias 98 25.52 56.00
El Sazonador 28 7.29 16.00
Sin marca 17 4.43 9.71
Estaciones 8 2.08 4.57
Chezz 7 1.82 4.00
L Gourmet 6 1.56 3.43
Suministro del Valle 6 1.56 3.43
Kuski 1 0.26 0.57
Lopesa 1 0.26 0.57
Santis 1 0.26 0.57
Meri 1 0.26 0.57
Herbi 1 0.26 0.57
Total 175 45.57 100.00

No responden 209 54.43
Total 384 100.00
FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA
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Como podemos observar no todas las personas estan muy enterados de
las marcas de hierbas aromaticas, ya que un 54.43% no pudieron
responder a esta pregunta. Por otro lado un 25.52% compran de Ceylan
Especerias sobre todo por tradicion y por su amplia gama de productos,
cabe indicar que los productos de esta marca estan distribuidos en
muchos supermercados Yy algunas tiendas arequipefias; un 7.29% usan
de la marca El sazonador, el 4.43% dijeron que las hierbas arométicas
gque compran viene sin marca, ya sea porque compradas a granel de
acuerdo al peso que el consumidor necesite 0 porque simplemente

vienen sin marca.

Es necesario indicar también que depende en qué lugar se realice las
compras de las hierbas aromaticas, ya que tanto los supermercados
como las tiendas y mercados de abastos trabajan con diferentes tipos de

proveedores y marcas.

3.3.15. MOTIVO DE PREFERENCIA DE HIERBAS AROMATICAS
ENVASADAS

Existen muchas razones por las cuales las personas deciden comprar
ciertos productos ya sean de marca o no. Por lo tanto se han tenido en
cuenta varios factores como son las siguientes: socios econdmicos, el
grado de instruccion, nivel de cultural, estilo de vida, circunstancias
econémicas y su personalidad. Asi como las experiencias positivas y
negativas que tuvieron en el pasado cuando consumieron las hierbas
arométicas envasadas o frescas; la percepcion que tienen de éstas, las
actitudes que tienen las amas de casa frente a los productos envasados

y procesados de los productos naturales y ecolégicos.
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Muchas veces las amas de casa compran por inercia cuando es por
costumbre o porque ya saben lo que deben comprar ya sea en los
supermercados o mercados de abastos y por lo general escoge lo que
les es mas familiar ya sea por experiencia o porque influyeron en ella la
publicidad. Ademas comprar las hierbas aromaticas son compras de uso
cotidiano en donde no hay muchas diferencias entre las distintas marcas.

En este estudio que se ha realizado se consideré las siguientes
alternativas: garantia de sus productos, calidad, tradicion tamafio
adecuado, precios menores que otros y la necesidad. Se tabulo solo las
personas que marcaron en la encuesta realizada que comprar hierbas
envasadas y especificaron las marcas.

TABLA N° 54 : MOTIVO DE PREFERENCIA DE HIERBAS AROMATICAS

ENVASADAS
Por qué compra la marca . . Porcentaje
: Frecuencia |Porcentaje ot

preferida valido
Garantia de sus productos 87 22.66 49.71
Calidad 57 14.84 32.57
Tradicién 12 3.13 6.86
Tamafio adecuado 8 2.08 4.57
Precios menores que los 6 156 3.43
otros
Necesidad 5 1.30 2.86
Sub Total 175 45.57 100.00
Sistema 209 54.43
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N° 51: motivo de preferencia de hierbas aromaticas
encasadas se observa que solo 175 personas consumen hierbas

arométicas envasadas. Por lo tanto de estos encuestados se ve que el
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49.71% prefieren la garantia de sus productos, la calidad (32.57%), la
tradicion (6.86%) tamafo adecuado (4.57%), precios menores que otros
(3.43%), necesidad (2.86%)

3.3.16. CUANTO SUELE GASTAR EN HIERBAS AROMATICAS

Las circunstancias econdmicas influyen en la decision de comprar;
cuando hay crecimiento econémico y se dan facilidades de crédito,
pueden satisfacer necesidades mas complejas que las de simple
supervivencia. También se sabe que en la ciudad de Arequipa ha
aumentado el nivel de empleo por lo tanto el poder adquisitivo que
conlleva a que se aumente el consumo en la canasta familiar mejorando
la calidad de vida de las personas.

También influye el estilo de vida ya que influyen la forma de vivir de las
personas, sus intereses y opiniones en el comportamiento a la hora de

consumir las hierbas aromaéticas.

En la investigacion realizada los encuestados dieron diferentes
respuestas en cuanto a cantidades que gastan por la compra de hierbas
aromaticas.
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TABLA N° 55: CUANTO SUELE GASTAR EN HIERBAS AROMATICAS

Cuanto suele gastar Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado

Nada, saco de mi huerta 1 0.26 0.26
Veinte céntimos 1 0.26 0.52
Treinta céntimos 3 0.78 1.30
Cincuenta céntimos 18 4.69 5.99
Un nuevo sol 62 16.15 22.14
Up nuevo sol con cincuenta 20 591 27 34
céntimos
Dos nuevos soles 66 17.19 44 .53
D_os nuevos,sql con 6 156 46.09
cincuenta céntimos
Dps nuevos sol con setenta 1 0.26 46.35
céntimos
Tres nuevos soles 44 11.46 57.81
T_res nuevos sc_JIes con 1 0.26 58.07
cincuenta céntimos
Cuatro nuevos soles 18 4.69 62.76
C_uatro nuevos soles con 1 0.96 63.02
cincuenta céntimos
Cinco nuevo soles 60 15.63 78.65
Seis nuevos soles 19 4.95 83.59
Siete nuevos soles 3 0.78 84.38
S_lete nuevos s_oles con 1 0.6 84.64
cincuenta céntimos
Ocho nuevos soles 12 3.13 87.76
Diez nuevos soles 30 7.81 95.57
Doce nuevos soles 4 1.04 96.61
Quince nuevos soles 4 1.04 97.66
Dieciocho nuevos soles 2 0.52 98.18
Veinte nuevos soles 5 1.30 99.48
Veinticinco nuevos soles 1 0.26 99.74
Treinta nuevos soles 1 0.26 100.00
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la Tabla n° 56: cuanto suele gastar en hierbas aromaticas anterior se

observa que menos de un nuevo sol representa el 22.14%; menos de
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dos nuevos soles es 44.53% del total de encuestados; menos de tres
nuevos soles es 57.81%; menos de cuatro nuevos soles (62.76%),
menos de cinco nuevos soles (78.65%); menos de diez nuevos soles
(95.57%); menos de dieciocho nuevos soles (98.18), mas de veinte
soles (99.74%) Por lo tanto se puede decir que la poblacién esta
dispuesta a pagar un precio moderadamente alto por calidad y garantia,
asi como también de los requisitos de salubridad que son necesarios
para el consumo en los productos que se les ofrece.

3.3.17. COMO PREFERIRIA QUE SEAN ENVASADAS LAS HIERBAS
AROMATICAS

Como se menciond anteriormente las amas de casa escogen los
productos segun experiencias pasadas que ya sean positivas o
negativas. Segun la necesidad que tienen al momento de usar las
hierbas aromaticas, influye también el estilo de vida que llevan las
familias modernas que todo lo prefieren rapido y facil de usar. Al igual
gue muchas amas de casa consumen las hierbas aromaticas por la
cultura que tenemos sobre la gastronomia peruana, muchas otras
prefieren lo tradicional antes que lo nuevo y moderno.

Asi que en este estudio de mercado que se realizd en la ciudad de
Arequipa se consideraron las diferentes formas de poder usar las hierbas
aromaticas tratando de conservar su aroma y esencias naturales. Como
son secas y enteres, secas y molidas, frescas y enteras, frescas y

picadas.
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TABLA N° 57: COMO PREFERIRIA QUE SEAN ENVASADAS LAS HIERBAS

AROMATICAS

Como le gustaria que se Frecuencia |Porcentaje ngcentaje
les envase valido
Secas y Enteras 178 46.35 51.00
Secas y Molidas 69 17.97 19.77
Frescas y Enteras 67 17.45 19.20
Frescas y Picadas 19 4.95 5.44
Todas las anteriores 16 4.17 4.58
Sub Total 349 90.89 100.00
No responden 35 9.11
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

El tabla N°53: Como preferiria que sean envasadas las hierbas
aromaticas; podemos ver que el 46.35% de nuestros encuestados
prefiere que sean envasadas las hierbas aromaticas secas y enteras ya
gue piensan que la conservacibn de las hierbas aromaticas es
importante para usarlas en un futuro, secas y molidas (17.97%)
maximizar mucho su tiempo al momento de cocinar; el 17.45% les
gustaria que las hierbas sean envasadas frescas y enteras ya que asi
podrian mantener su aroma. El 9.11% de las personas que no
respondieron a esta pregunta es porque la idea de envasar las Hierbas

aromaticas no fue muy buena para ellas.

3.3.18. EN QUE ENVASE LE GUSTARIA ENCONTRAR LAS HIERBAS
AROMATICAS

Los envases ayudaron a conservar durante periodos mas largos diversos
productos. A lo largo del tiempo, los envases han llegado a tener un alto
grado de perfeccionamiento, derivado de la extensa oferta de materiales
para fabricarlos y de los alimentos. El actual ritmo de vida ha generado un
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crecimiento enorme de las industrias dedicadas a la fabricaciébn de
envases, embalajes y empaques de los alimentos. En envase también
genera confianza en que el producto esta conservado adecuadamente por
un tiempo determinado, dandole un valor agregado a este. Muchas
personas prefieren los productos envasados ya que por experiencia
pasado comprobaron que cumplian con las normas de salubridad y
requisitos internacionales para poder ser consumidos. Por lo tanto en
nuestra investigacion consideramos que el modelo y material del envase
es importante ya que eso definira la aceptacion del producto al mercado y
ayudara a fijar el precio de este en el mercado.

La investigacion realizada a las personas encuestadas propusieron las
siguientes opciones de envase para las hierbas aromaticas: frasco de
vidrio, bolsa de plastico, frasco de plastico, papel aluminio, bolsa de té,

llenado al vacio.

TABLA N° 58. EN QUE ENVASE LE GUSTARIA ENCONTRAR LAS HIERBAS

AROMATICAS

Envase que le gustaria Frecuencia |Porcentaje \Ijglzgintaje
Frasco de Vidrio 231 60.16 66.19
Bolsa de Plastico 66 17.19 18.91
Frasco de Plastico 32 8.33 9.17
Papel 13 3.39 3.72
Aluminio 3 0.78 0.86
Bolsa de té 3 0.78 0.86
Llenado al vacio 1 0.26 0.29
Sub Total 349 90.89 100.00
No responden 35 9.11
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA
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En la Tabla N° 54: En que envase le gustaria encontrarlas hierbas
aromaticas se puede encontrar los siguientes resultados: que el envase de
frasco de vidrio representa un 60.16% ya que en el focus group realizado
dijeron que era mas higiénico; el envase de bolsa de plastico es de 17.19%
ya que es mas facil de transportar desde el mercado hasta sus hogares
donde ellas preferian guardar sus hierbas en otros contenedores de vidrio
gue ya usan habitualmente, mientras que el 8.33% representa el envase de
frasco de plastico los encuestados dijeron que esta opcion era mas barata; el
envase de aluminio (0.78%) los encuestados dijeron que estas opcion era
para conservar mejor el aroma de las hierbas aromaticas, dejando a la bolsa
de té en un 0.78% a que lo usarian en mates, llenado al vacio solo obtuvo el
0.26% por ser el mas caro por lo tanto no lo comprarian en esa presentacion.
No respondieron a esta pregunta el 9.11% ya que estan personas dijeron
haber tenido experiencias negativas en el pasado cuando compraron hierbas
arométicas envasadas, también piensan que es muy caro o que prefieren los

productos naturales.

3.3.19. EN QUE CONTENIDO LE GUSTARIA ENCONTRAR LAS
HIERBAS AROMATICAS

Nos es importante conocer la cantidad que desean consumir las amas de
casa para asi tener un producto que esté acorde con las necesidades de
ellas, su estilo de vida. En esta investigacion que se realizdé se optd en
gue las personas decidiran cual era la cantidad optima que ellos estarian
dispuestos a compran basandose en la cantidad de consumo que estas
suelen tener, experiencias pasadas, el precio y el material del envase.
Las amas de casa también consideraron reducir las cantidades de veces
gue tendrias que ir a comprar las hierbas aromaticas en especial si

trabajan.
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TABLA N° 59: EN QUE CONTENIDO LE GUSTARIA ENCONTRAR LAS
HIERBAS AROMATICAS

Cuantos Qramos Frecuencia |Porcentaje ngcentaje
preferencia valido
10 gramos 19 4.95 5.44
20 gramos 37 9.64 10.60
30 gramos 43 11.20 12.32
40 gramos 14 3.65 4.01
50 gramos 106 27.60 30.37
75 gramos 15 3.91 4.30
100 gramos 104 27.08 29.80
200 gramos 6 1.56 1.72
250 gramos 3 0.78 0.86
500 gramos 2 0.52 0.57
Sub Total 349 90.89 100.00
No contestaron 35 9.11
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la tabla N° 55: En que contenido le gustaria encontrar las hierbas
aromaticas se obtuvieron los siguientes resultados: el 27.60% de las
personas encuestadas dijeron que la cantidad optima deberia pesar las
hierbas aromaticas envasadas es de 50 gramos ya que depende mucho
de la cantidad de consumo y también para que no realice sus compras
con mas frecuencia, 27.08% nos dice que la cantidad optima seria de
100 gramos, en cambio el 11.20% desea que el peso adecuado deberia
de ser de 30 gramos, ya que el precio de estas hierbas envasadas pueda
ser méas accesible, cantidad de 20 gramos el 9.64%, y solo el 4.95%

optaron por el de 10 gramos considerando que era muy poco.

El 9.11% de las personas que no respondieron a esta pregunta es
porque la idea de envasar las Hierbas aromaticas no fue muy buena para
ellas o simplemente solo compra hierbas sueltas.
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3.3.20. PRECIO QUE PAGARON POR LAS HIERBAS AROMATICAS
ENVASADAS

El precio es la cantidad monetaria que estan dispuesto a pagar por un
producto en este caso son las hierbas aromaticas. En la investigacion
realizada los encuestados propusieron los precios que estan
acostumbrados a pagar por estas hierbas envasadas.

Como ya mencionamos anteriormente las amas de casa se basan en las
circunstancias econOmicas siendo influenciadas por el crecimiento
econoémico que se ha dado en la ciudad de Arequipa en los ultimos afios;
asi como también los mayores niveles de empleo, por lo tanto ha
mejorado la calidad de vida siendo mas exigentes en sus compras que

realizan.

En la Tabla N° 60 : Precio que pagaron por las hierbas aromaticas
envasadas se observa que pagarian menos de un nuevo sol representa
el 8.05%, mientras que el 7.29% del total de encuestados pagarian un
nuevo sol por las hierbas envasadas; menos de dos nuevos soles
(21.55%), siendo dos nuevos soles un 19.53% del total de encuestados;
menos de tres nuevos soles (11.49%), y tres nuevos soles fue de
10.42%; menos de cinco nuevo soles (14.08%); mientras que pagarian
cinco nuevos soles el 12.76% del total de encuestados menos de diez
nuevos soles (6.90%) y menos de veinte nuevos soles (0.29%)
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TABLA N° 61 : PRECIO QUE PAGARON POR LAS HIERBAS AROMATICAS

ENVASADAS

Precio dispuesto a pagar |Frecuencia |Porcentaje \Ijglzgintaje
Veinte céntimos 2 0.52 0.57
Cincuenta céntimos 9 2.34 2.59
Sesenta Céntimos 1 0.26 0.29
Setenta céntimos 1 0.26 0.29
Un nuevo sol 28 7.29 8.05
Up nuevo sol con veinte 1 0.26 0.29
céntimos
Up nuevo sol con cincuenta o5 6.51 718
céntimos
Up nuevo sol con sesenta 1 0.26 0.29
céntimos
Dos nuevos soles 75 19.53 21.55
D_os nuevos. soles con 21 547 6.03
cincuenta céntimos
Tres nuevos soles 40 10.42 11.49
T_res nuevos: sc_)les con 6 156 172
cincuenta céntimos
Cuatro nuevos soles 24 6.25 6.90
C_uatro nuevos soles con 1 0.6 0.29
cincuenta céntimos
Cinco nuevos soles 49 12.76 14.08
Seis nuevos soles 12 3.13 3.45
Siete nuevo soles 8 2.08 2.30
Ocho nuevos soles 11 2.86 3.16
Nueve nuevos soles 2 0.52 0.57
Diez nuevos soles 24 6.25 6.90
Doce nuevos soles 2 0.52 0.57
Quince nuevos soles 4 1.04 1.15
Veinte nuevos soles 1 0.26 0.29
Sub Total 348 90.63 100.00
No respondieron 36 9.38
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA
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3.3.21. PROMOCIONES QUE LES GUSTARIA RECIBIR

Las promociones son herramienta del marketing que pueden ser una
excelente forma para fortalecer la presencia de la marca y al mismo
tiempo innovar; ya que ayudaran a introducir mas facilmente nuevos
articulos de la marca en el mercado, aumentar la participacion de
mercado o incrementa el volumen de ventas de una marca en especifico.

En esta investigacion se usO las promociones mas conocidas por las
amas de casa como son el dos por uno, por campafas promocionales,

recetas.

Como se puede observar en la Tabla N° 57: promociones que les
gustaria recibir, se obtuvieron los siguientes resultados: el 59.90% les
gusta la idea del dos por uno, el 23.70% les agrada la idea de que hagan
promociones por campafias promocionales, como por ejemplo fiestas
patrias y navidad. En cambio el 7.03% desearia en el envase vaya una
receta o forma de uso de estas hierbas aromaticas, ya sea para el uso
culinario o como para preparar una infusion o mate. No respondieron a

esta pregunta 9.38% del total de encuestados.

TABLA N° 62: PROMOCIONES QUE LES GUSTARIA RECIBIR

Promociones que le e [ £ Porcentaje
gustaria J valido
Dos por uno 230 59.90 66.09
Por Campanas o1 23.70 26.15
Promocionales
Recetas 27 7.03 7.76
Sub Total 348 90.63 100.00
No respondieron 36 9.38
Total 384 100.00

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA
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3.3.22. CANALES DE TELEVISION DE SU PREFERENCIA

La television ha sido el medio con mayores indices de publico o
audiencia a nivel mundial. Esto se debe a sus caracteristicas como
herramienta informativa: su inmediatez en el cubrimiento de
acontecimientos, los recursos que utiliza (imagenes, sonido,
presentadores, set’'s de grabacion) y, sobre todo, la posibilidad que
ofrece de ver los hechos y a sus protagonistas en tiempo real y a
kilbmetros de distancia. Aun hoy en dia, con la llegada de nuevos medios
de comunicacion, la television mantiene su nivel de influencia sobre la
mayor parte de los sectores de la sociedad, pues sus dispositivos son

baratos y de facil acceso.

Sus principales ventajas son: Buena cobertura de mercados masivos;
costo bajo por exposicién; combina imagen, sonido y movimiento;

atractivo para los sentidos.

Para este estudio de mercado se consideraron las siguientes opciones:
América Television, Frecuencia Latina, ATV, AVT Sur que es de

Arequipa, Perd TV que es el canal de estado.
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TABLA N° 63: CANALES DE TELEVISION DE SU PREFERENCIA

Turno que mira TV
Canal de TV Mafana Tarde Noche Total

América F 19 20 43 82
% 23.17 24.39 52.44 100.00

Frecuencia Latina F 11 4 26 41
% 26.83 9.76 63.41 100.00

F 4 3 8 15

ATV % 26.67 20.00 53.33 100.00
F 10 2 14 26

ATV Sur % 38.46 7.69 53.85 100.00
, F 1 3 6 10
Peru TV % 10.00| 30.00] 60.00] 100.00

UNIVERSIDAD

CATOLICA

DE SANTA MARIA

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N°58: Canales de Television de su preferencia, se puede
observar que Ameérica Televisiobn es visto en el horario de la noche
(52.44%), Frecuencia Latina en el horario de la noche tiene un 63.41% del
total encuestados; AVT es sintonizado en las noches con un 53.33%; ATV
Sur tiene 53.85% en el horario de la noche; Pertu TV en el horario de la
noche el 60% del total de encuestados. Ya que muchos encuestados
dijeron que la noche tenian tiempo para ver la televisibn ya que en el

transcurso del dia trabajaban.

3.3.23. RADIO DE SU PREFERENCIA

La radio es el unico medio que hace parte de los medios que transmiten
informacion por medio de formatos sonoros. Su importancia radica en
gue es el medio que consigue la informacién con mas facilidad, ademas
de tener un proceso de produccion mucho mas sencillo que el de la

television.
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A diferencia de los medios audiovisuales, desde siempre, la radio ha

llegado a mas sectores de la sociedad y a mas regiones del pais, pues,

por

transportados con mayor facilidad.

Su naturaleza, sus dispositivos de transmision pueden ser

Por lo tanto en la investigacion realizada se tomaron radios de la ciudad

de Arequipa y radios trasmitidos desde Lima como son las siguientes

radios: Sutido 92, Ritmo Romantica, Radio Programas del Pertu (RPP),

La inolvidable, La exitosa, Melodia, Nueva Q.

TABLA N° 64: RADIO DE SU PREFERENCIA

Radio de su

Turno que escucha Radio

preferencia Mafana Tarde |Noche Wl
. = 8 0 2 10
Studio 92 % 80.00| 0.00| 20.00| 100.00
. g F 2 1 0 3
Ritmo Retnagtica ™ 8 86:67F 33133 0.00|  100.00
= 28 0 2 30
RPP % 93.33] 0.00 6.67| 100.00
- F 13 2 3 18
La ingliUZEE % 72.22| 1111 16.67| 100.00
La Exitosa s il i O o4
% 9259| 7.41 0.00] 100.00
Melodia F L2 L D 16
% 93.75| 6.25 0.00| 100.00
Nueva Q E . 0 0 3
% 100.00|  0.00 0.00] 100.00
Yaravi F 0 0 L 1
% 0.00]  0.00| 100.00| 100.00
N = 1 1 0 2
Felicidad % 50.00| 50.00 0.00| 100.00
Arequipa Visién F 4 0 0 4
quip % 100.00|  0.00 0.00] 100.00
FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA
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En la TABLA N° 65: RADIO DE SU PREFERENCIA podemos ver que la
radio mas sintonizado es la Exitosa con un frecuencia de 54 encuestados y
turno mafana (92.59%), seguido de Radio Programas del Per( con una
frecuencia de 30 encuestados en el turno mas escuchado es en la mafiana
(93.33%); La inolvidable con una frecuencia de 18 encuestados y el turno
gue mas escuchan es en la mafiana (72.22%), Melodia tiene una frecuencia

de 16 encuestados en turno mas escuchado es en la mafana (93.75%).

3.4. ANALISIS DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores con los que se trabajara en la ciudad de Arequipa son las
chacras que estan aledafias a la ciudad para que sea menos el costo de
transporte de las plantas aromaticas; asi controlar la calidad de las hierbas
aromaticas desde la siembra, cosecha y la manipulacion. Se comprara

directamente a de los agricultores a un precio del mercado.

ILUSTRACION 22: COSECHA DE OREGANO, HIERBA AROMATICA USADA
CON FINES GASTRONOMICOS O MEDICINALES

FUENTE: http://portal.andina.com.pe/EDPFotografia/Thumbnail/2010/09/29/000137217T.jpg
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Se va visto que en la actualidad los productores de Arequipa reciben S/.6.50
nuevos soles por un kilo de orégano y S/.8.30 por un kilo de tomillo®. El
proceso de siembra y cosecha toma dos meses, tiempo en el que se produce
dos toneladas de hierbas aromaticas. Asi mismo en Chiguata, Puquina,
Pocsi, Yarabamba, Mollebaya y Quequeiia exportan a Europa un total de
9.154 toneladas métricas de orégano, tomillo, romero y cedrén®’ Por lo que
la demanda de hierbas arométicas en la ciudad de Arequipa ha aumentado
obligando a que el precio aumente al igual que la calidad de estas.

ILUSTRACION 23: CHACRAS DE MOLLEBAYA

FUENTE:http://www.arequipawebsite.com/blog/wpcontent/uploads/2010/09/cosecha_de_oregano_01.jpg

06 http://www.andina.com.pe/Espanol/noticia-distrito-arequipa-exporta-hierbas-aromaticas-a-paises-
europa-384678.aspx#.UhKxHZLrxqU

67 http://www.agrorural.gob.pe/sierra-sur/noticias-proyecto-sierra-sur/pequenos-productores-

ecologicos-de-arequipa-exportan-hierbas-aromaticas-a-europa.html
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Estos distritos se especializan en la cosecha y post cosecha de las hierbas
aromaticas ya que también siembran para exportar en el extranjero. De tal
manera que nosotros compraremos hierbas aroméaticas de buena calidad
para tener un producto final de alta calidad logrando la diferenciacion con

nuestros competidores.

En el distrito de Sachaca podemos encontrar en la chacra “Tio Grande” que
nos vende las hierbas aromaticas De S/.3.00 a S/. 4.00 el Kilo Perejil,
Orégano, Hierba Luisa, Albahaca, Menta, Culantro, Romero, Tomillo. Pero
este proveedor solo abastece al mercado local por lo tanto su produccién es

menor que los demas ya que su siembre y cosecha es muy tradicional.

Ademas la forma de pago serd contra entrega de esta forma se dard un
porcentaje al inicio y al momento de entregar el producto final se cancelara

por completo.

La forma de entrega de las hierbas aromaticas se hara de la siguiente forma
nosotros mandaremos un camion con costales de rafia para transportar las
hierbas aromaticas frescas; donde se las llevara a la planta de produccion
donde se procedera al secado, envasado y embalaje del producto para su
comercializacién en los diferentes supermercados e hipermercados de la

ciudad.

3.4.1. INDUSTRIA UNIDAS COSMOS S.A.C. (INDUCOS S.A.C))

Esta empresa fabrica gran variedad de envases Plasticos Pet para el
envasado de aguas, gaseosas, néctares, jugos, licores, vinos, vinagres,
productos secos, entre otros.
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Comprometidos con [a Calidad

FUENTE: INDUSCOS S.A.C. ELABORACION: PROPIA

TABLA N° 66: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA INDUCOS S.A.C.

Producto Cantidad Monto Capacidad
Condimenteros 1 millar S/. 885.00 Desde  13.20gr
hasta 75gr.
Condimenteros 1 millar S/. 1876.20 Desde 100gr.
Hasta 150qr.

FUENTE: INDUCOS S.A.C ELABORACION: PROPIA

Se entrega a los 15 dias de hacer el pedido.

La forma de pago es el siguiente: el 50% del precio total se da al momento
de hacer el contrato y el 50% restante se da cuando se entrega el
producto.

Se encuentra en la Av. Peri Mz. 30 Lote 3B Urb. Semirural Pachacutec,
Cerro Colorado. Teléfonos: 447275 Celular: 959921911 Correo

electrénico: ventas@inducos.com
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3.4.2. MULTIPRODUCTOS MARY

Distribuye los siguientes productos: platos envases térmicos, variedad de
bolsas, en todas la calidades y espesores, poligrasa, papel sulfito, mandas

para chupetes y yogurt, bolsas de papel, etc.

TABLA N° 67: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA MULTIPRODUCTOS MARY

S.A.C.
Producto Cantidad Monto
Bolsas de Polietileno 4x10 | 1 millar S/.10.00
Bolsas Simple Grande 1 | 1 ciento S/. 16.00
paquete
Cinta de embalaje 6 unidades S/. 66.00
FUENTE: MULTIPRODUCTOS MARY ELABORACION: PROPIA

Contraentrega del producto.

La forma de pago es el siguiente: el 50% del precio total se da al
momento de hacer el contrato y el 50% restante se da cuando se entrega

el producto.

Se encuentra ubicada en la Calle Piérola N° 557 Cercado Teléfono: (054)

222879 Celular: 959658715 Correo electronico maryecv@hotmail.com.
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Es una libreria encargada de vender todo tipo de productos de escritorio al

por mayor y menor. Asi como también pliegos de carton de diferentes tipos

grosores, etc.

TABLA N° 68: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA LIBRERIA ORDONEZ

Producto Tamano Grosor Cantidad Monto
Pliegue
Cartulina  Duplex | 70x100cm | Calibre 16 | 1 Ciento S/.101.40
respaldo blanco
Carton 70x100 1 ciento S/.334.00
Microcorrugado cm
Cartulina  Duplex | 70x100cm | Calibre 12 | 1 ciento S/.85.20
respaldo Café
Cartulina  Duplex | 70x100cm | Calibre 14 | 1 ciento S/. 99.20
respaldo Café
FUENTE: LIBRERIA ORDONEZ ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 69: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “LIBRERIA ORDONEZ”

Producto Cantidad Monto
Engrampadoras 1 unidad S/.9.80
Perforadoras 1 unidad S/. 5.50

Caja de Grapas x 5000 | 1 caja S/. 2.40

unidades

Selladores Fechadores 1 unidad S/.6.00

Tampon 1 unidad S/.5.00

FUENTE: LIBRERIA ORDONEZ ELABORACION: PROPIA

Se paga en efectivo.

Se ubica en la calle santo domingo N° 400 Teléfono: 211584
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S

3.4.4. J.R. PUBLIGRAFICO SERIGRAFIA INDUSTRIA

Realiza todo tiempo de Serigrafias y estampados en diferentes tipos de

papel, como papel autoadhesivo, etc.

TABLA N° 70: PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA “J.R. PUBLIGRAFICO

SERIGRAFIA”
Producto Cantidad Monto
Papel 1 millar S/. 180.00
autoadhesivo
Etiquetas 1 millar S/.130.00
Cartulina Falcote
a color
FUENTE: publigrafico serigrafia ELABORACION: PROPIA

El pago es contra entrega. Se le da un adelanto al momento del

contrato y se le paga el resto una vez entregado el producto.

Ubicado en el Centro Comercial Bolognesi, Interior F9 Calle Pizarro
324 Cercado.

Correo electronico: Alexis35@hotmail.com
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3.5. SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO
3.5.1. SEGMENTACION

Para la segmentaciéon del mercado se tomard en cuenta los niveles
socioecondémicos, y ademas de ello si es que estarian dispuestos a
comprar hierbas arométicas envasadas. Si revisamos la siguiente tabla
podemos apreciar que el segmento D no tiene una real disposicion para
comprar envasadas ya que solo representa el 0.95% del total de
preferencias por lo cual no lo tomaremos en cuenta en nuestras
estrategias de introduccién de nuestro producto. Pero el segmento A
representa el 13.24%, el nivel B representa el 48.70%, y el nivel C
representa el 37.12% de las preferencias para consumir hierbas

envasadas.

TABLA N° 71: PRODUCTOS QUE COMPRAN LOS NIVELES
SOCIECONOMICOS Ay B

A B
Secas y Secasy | Frescasy | Frescasy | Secasy Secasy | Frescasy | Frescasy | Todas las
Enteras Molidas Enteras Picadas Enteras Molidas Enteras Picadas | anteriores
Albahaca 0 2 0 0 1 1 1 1 0
Culantro 1 0 0 0 1 1 1 0 0
Hierbabuena 0 2 2 0 4 2 1 0 0
Huacatay 1 1 0 0 3 0 0 0 0
Laurel 7 2 0 0 24 7 5 1 3
Menta 0 0 0 0 1 2 0 1 0
Oregano 7 5 0 0 39 15 10 1 4
Perejil 1 1 0 0 2 0 0 0 1
Romero 8 3 0 0 23 11 3 0 1
Tomillo 8 3 0 1 17 10 5 0 2
Cedron 0 0 0 0 1 0 0 0 0
Manzanilla 1 0 0 0 0 0 0 0 0
Mejorana 0 0 0 0 0 0 0 0 0
salvia 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mufia 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 34 19 2 1 116 49 26 4 11
PORCENTAIJE 60.7% 33.9% 3.6% 1.8% 56.3% 23.8% 12.6% 1.9% 5.3%
FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA
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TABLA N° 72: PRODUCTOS QUE COMPRAN LOS NIVELES
SOCIECONOMICOS Cy D

C D

Secas 'y Secasy | Frescasy | Frescasy | Todas las |Secasy Secas y Todas las

Enteras Molidas Enteras Picadas | anteriores |Enteras Molidas anteriores
Albahaca 0 1 1 0 0 0 0 0
Culantro 1 1 2 0 0 0 0 0
Hierbabuena 1 1 4 0 0 0 0 0
Huacatay 0 2 2 1 0 0 0 0
Laurel 11 10 5 1 2 0 0 0
Menta 0 1 2 0 1 0 0 0
Oregano 23 16 10 1 3 1 1 1
Perejil 1 3 0 0 0 0 0
Romero 9 7 3 0 2 0 0 0
Tomillo 10 6 3 0 3 0 1 0
Cedron 1 0 0 0 0 0 0 0
Manzanilla 0 0 1 0 0 0 0 0
Mejorana 0 0 0 0 1 0 0 0
salvia 0 0 0 0 1 0 0 0
Mufia 0 0 0 0 1 0 0 0
TOTAL 58 46 36 3 14 1 2 1

PORCENTAJE 36.9% 29.3% 22.9% 1.9% 8.9% 25.0% 50.0% 25.0%

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

Luego de quedarnos como mercado las familias de los segmentos con niveles
socioeconémicos A, B, y C, para lo cual presentamos la siguiente tabla donde
podemos apreciar la magnitud de las preferencias de hierbas arométicas en su

presentacion correspondiente.
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TABLA N° 73: PRODUCTOS QUE COMPRAN LOS NIVELES
SOCIECONOMICOS A,B,CyD

Secasy Secasy | Frescasy | Frescasy | Todas las
Enteras | Molidas | Enteras | Picadas | anteriores TOTAL %
Albahaca 1 4 2 1 0 8 1.91%
Culantro 3 2 3 0 0 8 1.91%
Hierbabuena 5 5 7 0 0 17 4.06%
Huacatay 4 3 2 1 0 10 2.39%
Laurel 42 19 10 2 5 78 18.62%
Menta 1 3 2 1 1 8 1.91%
Oregano 69 36 20 2 7 134 31.98%
Perejil 5 2 3 0 1 11 2.63%
Romero 40 21 6 0 3 70 16.71%
Tomillo 35 19 8 1 5 68 16.23%
Cedron 2 0 0 0 0 2 0.48%
Manzanilla 1 0 1 0 0 2 0.48%
Mejorana 0 0 0 0 1 1 0.24%
salvia 0 0 0 0 1 1 0.24%
Mufia 0 0 0 0 1 1 0.24%
TOTAL 208 114 64 8 25 419 100.00%
PORCENTAJE | 49.6% 27.2% 15.3% 1.9% 6.0% 100.0%
FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

3.5.2. POSICIONAMIENTO

En el siguiente mapa perceptual se puede apreciar dos variables, los
niveles socioecondémicos A, B, C y D; y la preferencia de las hierbas
aromaticas en cuanto a su presentacion. De ello nos damos cuenta que
el nivel socioeconémico A prefiere comprar las hierbas arométicas
envasadas, y el nivel socioeconémico B prefiere comprar tanto hierbas

aromaticas frescas, pero también envasadas.
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Por ello que nuestro producto deberda ser dirigido a los niveles
socioeconémico Ay B.

GRAFICA N° 3: MAPA PERCEPTUAL

A
(8]

Envasadas
o

¢ Suettas
o 0
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Ambas
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TABLA N° 74: PRODUCTOS QUE COMPRAN LOS NIVELES
SOCIECONOMICOS Ay B

Secasy | Secasy Frescas | Frescas Todas las
Enteras | Molidas v . y anteriores TOTAL | PORCENTAJE
Enteras | Picadas

Albahaca 1 3 1 1 0 6 2.29%
Culantro 2 1 1 0 0 4 1.53%
Hierbabuena 4 4 3 0 0 11 4.20%
Huacatay 4 1 0 0 0 5 1.91%
Laurel 31 9 5 1 3 49 18.70%
Menta 1 2 0 1 0 4 1.53%
Oregano 46 20 10 1 4 81 30.92%
Perejil 3 1 0 0 1 5 1.91%
Romero 31 14 3 0 1 49 18.70%
Tomillo 25 13 5 1 2 46 17.56%
Cedron 1 0 0 0 0 1 0.38%
Manzanilla 1 0 0 0 0 1 0.38%
Mejorana 0 0 0 0 0 0 0.00%
salvia 0 0 0 0 0 0 0.00%
Mufia 0 0 0 0 0 0 0.00%
TOTAL 150 68 28 5 11 262 100.00%
PORCENTAJE | 57.3% 26.0% 10.7% 1.9% 4.2% 100.0%

FUENTE: ENCUESTAS ELABORACION: PROPIA

3.6. MIX DE MARKETING
3.6.1. ESTRATEGIA DE PRODUCTO

La empresa va a comercializar hierbas aromaticas secas y envasadas
con la finalidad de que estds sean utilizadas por las amas de casa
cuando ellas las necesiten; ya que estaran en su envase donde las
mantendran en buen estado, conservando su aroma y propiedades

naturales.
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3.6.1.1. MARCA
Nombre:

Elegimos como nombre mas apropiado el de: “AROMATI DIVINA” ya
gue “Aromati” viene de aromatico y “Divina” esta basado por toda la
creacion divina hecha por Dios. Siendo el nombre adecuado de acuerdo

al concepto del producto.

Logotipo

Con respecto a la marca, el logotipo es la parte mas importante ya que
con solo ver el logotipo podemos identificar de inmediato la empresa. El
logotipo tiene la forma de una media luna y sobre ella una hoja, ya que
gracias a esta hojita es mas facil de identificar a la empresa.

ILUSTRACION 25: IMAGEN DEL LOGO

ELABORACION: PROPIA

159

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM — DE SANTA MARIA

Slogan

Como slogan escogimos “Mas garantia al menor Tiempo” ya que como
son hierbas aroméaticas envasadas tiene una mayor garantia el producto
y es mas practico al usarlo en la cocina o como infusion, ya que al
sacarlo del envase no va a ser necesario lavar, es por eso que podemos

ahorrar tiempo.

% ywmmf/ﬂ al mencr flm/é@,

3.6.1.2. ENVASE, EMPAQUE
EMPAQUE SECUNDARIO:

Caja de carton: Estas cajas se usara solo para la distribuciéon de las
hierbas aromaticas ya envasadas en frasco de plastico hacia los
supermercados o clientes que compran al por mayor. También
especialmente va a ser el que va a proteger el producto durante el

transporte.

ILUSTRACION 26: CAJA DE CARTULINA CARTON DUPLEX

- -s"—.—_:‘\

FUENTE: https://fencrypted-tbn2.gstatic.com/images?qg=tbn:ANd9GcTVa8AdBOP6Ejc5fp2-

1xdj51u8MJ3i06meu04d YOOCh 1L WQc9S6g
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EMPAQUE PRIMARIO

La funcion del envasado es proteger los alimentos elaborados de la luz,
la humedad y otros contaminantes ambientales. Junto con la etiqueta,
debe informar al cliente la identidad del productor y de qué tipo de

alimento se trata.

Pero también los envases tienen una funcion estética de reclamo para el

consumidor.

El tipo de envases que se va a usar son diferentes tipos de hierbas y en
diferentes presentaciones son los siguientes:

Envasado en almohadilla o sobre de plastico con perforado de

10mm

Este tipo de envasado en bolsa de plastico de polietileno transparente o
también conocido como almohadilla es la solucion ideal para ofrecer al
mercado un producto final, ya que con este formato permitira con
facilidad poder colgar el producto en los stands de los diferentes

supermercados.

La identificacion de este producto se realiza con un cartéon impreso, que
se unira a las bolsas ya llenadas con sus respectivas hierbas aromaticas
con dos grapas en cada lado del producto y también se hard una
perforacién en el medio de la parte superior del cartdn para que asi se

pueda colgar en los stands.

En cada bolsa de 85mm.X190mm. (N° 4X8) se podria variar la cantidad
de gramos, ya que se podria envasar de 10gr hasta 25gr, de hierbas

aromaticas.
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ELABORACION: PROPIA

Envasado en frasco de Plastico

Este tipo de envasado en frasco de plastico transparente también es
otra de las mejores opciones, ya que a diferencia del sobre de plastico,
este es mas resistente permitiendo asi una mejor conservacion del
producto y ofrece una mayor practicidad al momento de usarlo, ya que
no solo va a servir como envase del producto sino también servird como

condimentero.

La identificacion de este producto se realizara con Papel autoadhesivo a

color que ira pegado al frasco de plastico,
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Cada frasco de 85mm.X190mm. (N° 4X8) tiene la capacidad de poder
envasar desde 13.20gr. hasta 25gr. de hierbas aromaticas secas.

ILUSTRACION 28: FRASCOS DE PLASTICO

FUENTE: INDUSCOS S.A.C. ELABORACION: PROPIA

ETIQUETA

Con respecto a la etiqueta, tiene que llevar inscripciones diversas con
informacion necesaria, que cumplan con diferentes requisitos que piden
ciertos supermercados, como por ejemplo: Registro Sanitario, Fecha de
vencimiento, Peso Neto, Datos de la empresa (Numero de RUC,
Nombre, Teléfono, Direccion, Correo electronico o Pagina web).
Ademas tiene cumplir una importante funcién de comunicacién y

atraccion del producto.

3.6.1.3. CALIDAD Y GARANTIA

El hecho de que sea un producto envasado, ademas de su
presentacion en las estanterias del punto de venta hace que le dé
mayor calidad a este. Los alimentos envasados son una opcion muy
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demandada por los consumidores, cada vez mas conscientes de las
ventajas que ofrecen sobre los productos comprados a granel. Los
envases evitan que el producto a consumir pueda estar en contacto
con agentes externos que lo deterioren. Esta particularidad no
solamente asegura su correcta conservacion durante mas tiempo, sino
gue ademas proporciona una mayor garantia sanitaria.

3.6.1.4. PRACTICIDAD

Al ser Hierbas aroméaticas envasadas, hacen mas sencillo el uso de
estas hierbas, ya que no se va a necesitar lavarlas, sino que va de
frente a la olla al momento de cocinar o también para preparar una

infusion, etc.

3.6.1.5. PRODUCTOS A COMERCIALIZAR, SUS PESOS Y UNIDADES
A VENDER SEMANALMENTE

En puede observar las diferentes Hierbas Aromaticas Envasadas en
sus diferentes presentaciones tanto en bolsa de plastico como en
frasco de plastico y con sus respectivos pesos.
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TABLA N°75: PRODUCTOS A COMERCIALIZAR POR “AROMATI DIVINA”
PRESENTACION ALMOHADILLAS DE PLASTICO

CANTIDAD

PRODUCTOS GRAMOS SEMANAL
Albahaca 12.00 150.00
Culantro o Cilantro 12.00 200.00
Estragén 12.00 50.00
Hierba buena 12.00 150.00
huacatay 12.00 200.00
Laurel 18.00 500.00
Mejorana 10.00 40.00
Mufia 10.00 50.00
Orégano 18.00 1,000.00
Perejil 12.00 100.00
Romero 15.00 500.00
Salvia 12.00 50.00
Tomillo 15.00 500.00
TOTAL 3,490.00

ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N° 69: Productos a comercializar por “AROMATI DIVINA”
presentacion de almohadillas de pléstico, la cantidad que se va a envasar

es de 12 gramos por cada una de las hierbas aromaticas por lo que

semanalmente se produciran en el caso de la Mejorana 40 almohadillas ya

que se siembra muy poco en la ciudad de Arequipa, el Estragbn 50

almohadillas semanales al igual que la Muia y la Salvia; 100 almohadillas

se produciran para la hierba aromatica perejil; la albahaca y hierba buena

se produciran 150 almohadillas en ambos casos; en el caso de Huacatay y

Culantro se produciran 200 almohadillas semanales; 500 almohadillas en

Romero y laurel; 1000 almohadillas de Orégano por el ser mas consumido

por las amas de casa segun encuestas realizadas.
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TABLA N° 76: PRODUCTOS A COMERCIALIZAR POR “AROMATI DIVINA”
PRESENTACION FRASCO DE PLASTICO

CANTIDAD

PRODUCTOS GRAMOS SEMANAL
Albahaca 15.00 50.00
Cedrén 15.00 30.00
Culantro o Cilantro 15.00 50.00
Estragén 18.00 30.00
Hierba buena 15.00 60.00
huacatay 15.00 50.00
Laurel 20.00 150.00
Mejorana 15.00 30.00
Orégano 25.00 300.00
Perejil 15.00 40.00
Romero 20.00 150.00
Tomillo 20.00 150.00
TOTAL 1,090.00

ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N° 70: Productos a comercializar por “AROMATI DIVINA”
presentacion frasco de plastico, la cantidad que se va a envasar es de 15
gramos de Albahaca seca entera produciéndose 50 frascos de plastico
semanal; en el caso de so del Cedron sera de 15 gramos y una cantidad de
30 frascos de plastico semanal; Culantro se produciran 15 gramos y una
cantidad de 50 envases; Hierba buena se produciran 15 gramos con una
cantidad de 60 frascos de plastico; la hierba aromatica Huacatay sera
envasado por 15 gramos y una cantidad de 50 frascos, la mejorana tendran
un peso de 15 gramos se produciran 30 frascos, el Perejil tendrd un peso
de 15 gramos por 40 frascos; el Estragén tendra un peso de 18 gramos y la
cantidad sera por 30 unidades semanales; el laurel serd envasado por 20
gramos y la cantidad a producir semanal sera del50 frascos de pléastico, el
Romero al igual que el Tomillo tendrdn un peso de 20 gramos
semanalmente se produciran 150 unidades por cada una; el orégano por
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ser el mas consumidor por las amas de casa segun las encuestas
realizadas se va a envasar en 25 gramos y se produciran un total de 300

frascos de plastico.

3.6.2. ESTRATEGIA DE PRECIO

En estrategia de precios nos hemos enfocado en los segmentos Ay B
porque son nuestros clientes. Por lo tanto nuestro precio va en funcién a
la presentacion del producto, tamafio, costo unitario de los productos;

considerando también el precio a los intermediarios.

TABLA N° 77: COSTO UNITARIO DE VENTAS POR PRODUCTO EN
ALMOHADILLAS DE PLASTICO

COSTO
PRODUCTOS TOTAL
UNITARIO

Albahaca 1.55
Culantro o Cilantro 1.55
Estragén 1.55
Hierba buena 1.53
huacatay 1.55
Laurel 1.55
Mejorana 1.55
Mufia 1.53
Orégano 1.55
Perejil 1.53
Romero 1.55
Salvia 1.55
Tomillo 1.55

ELABORACION: PROPIA
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En la Tabla N° 71: Costo unitario de ventas por producto en almohadillas
de plastico; se ha considerado los gastos directos e indirectos para
poder calcular estos costos; por lo tanto la albahaca, Culantro, Estragon,
Huacatay, Laurel, Mejorana, Orégano, Romero , Salvia y Tomillo su
Costo Unitario es de S/. 1.55. Siendo la hierba buena, Mufia, Perejil su
costo unitario de S/1.53 en lo que se refiere a la presentacion de

almohadillas de plastico.

TABLA N° 78: COSTO UNITARIO DE VENTAS POR PRODUCTO EN FRASCOS

DE PLASTICO

COSTO

PRODUCTOS TOTAL
UNITARIO

Albahaca 1.56
Cedrén 1.56
Culantro o Cilantro 1.56
Estragon 1.61
Hierba buena 1.54
huacatay 1.56
Laurel 1.56
Mejorana 1.57
Orégano 1.56
Perejil 1.54
Romero 1.56
Tomillo 1.56

ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N° 72: Costo unitario de ventas por producto en frasco de
plastico; se ha considerado los gastos directos e indirectos para poder
calcular estos costos; por lo tanto la Hierba buena y el Perejil su costo
unitario es de S/1.54 Albahaca, Culantro, Huacatay, Laurel, Orégano,
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Romero y Tomillo su Costo Unitario es de S/. 1.56; la Mejorana su costo
unitario es S/.157; Siendo la hierba buena, Mufa, Perejil su costo
unitario de S/1.53; Estragdn su costo unitario es de S/. 1.61 en lo que se
refiere a la presentacion de frasco de pléstico.

TABLA N° 79: PRECIOS DE VENTA AL CLIENTE FINAL Y ALOS
INTERMEDIARIOS EN ALMOHADILLAS DE PLASTICO

PRECIO PRECIO A |PRECIO AL | PRECIO A | PRECIO A
PRODUCTOS CHEQIE FRANCO SUPER MAKRO TOTTUS
Albahaca 2.50 2.00 2.00 2.00 2.00
Culantro o Cilantro 2.50 2.00 2.00 2.00 2.00
Estragén 3.00 2.40 2.40 2.40 2.40
Hierba buena 2.50 2.00 2.00 2.00 2.00
Huacatay 2.50 2.00 2.00 2.00 2.00
Laurel 3.00 2.40 2.40 2.40 2.40
Mejorana 2.50 2.00 2.00 2.00 2.00
Mufia 2.50 2.00 2.00 2.00 2.00
Orégano 1.50 1.20 1.20 1.20 1.20
Perejil 3.00 2.40 2.40 2.40 2.40
Romero 1.50 1.20 1.20 1.20 1.20
Salvia 1.50 1.20 1.20 1.20 1.20
Tomillo 1.50 1.20 1.20 1.20 1.20

ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N° 73: Precio de Venta al cliente final y a los intermediarios
en almohadillas de plastico; se presentan los precios al cliente final que
depende mucho de los costos unitarios de cada hierba aromética como
ya se explicé en la Tabla N° 71 y Tabla N°72; por lo tanto El Orégano,
Romero, Salvia y Tomillo su precio al consumidor final es S/1.50; la
Albahaca, Culantro, Hierba buena, Huacatay, Mejorana, Mufia el precio

final es de S/. 2.50 al consumidor final; el Estragon, laurel, Perejil su
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precio final es de S/. 3.00. El precio a los Franco, Super, Makro y Tottus
es menos ya que se considera su margen de utilidad que cada
Hipermercado y Supermercado ganara por la venta de cada una de las

hierbas aromaticas.

TABLA N° 80: PRECIOS DE VENTA AL CLIENTE FINAL Y ALOS
INTERMEDIARIOS EN FRASCOS DE PLASTICO

PRECIQ PRECIO A | PRECIO AL | PRECIO A | PRECIO A
PRODUCTOS CHEQIE FRANCO SUPER MAKRO TOTTUS
Albahaca 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00
Cedrén 3.50 2.80 2.80 2.80 2.80
Culantro o Cilantro 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00
Estragon 6.00 4.80 4.80 4.80 4.80
Hierba buena 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00
Huacatay 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00
Laurel 6.00 4.80 4.80 4.80 4.80
Mejorana 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00
Orégano 3.00 2.40 2.40 2.40 2.40
Perejil 6.00 4.80 4.80 4.80 4.80
Romero 3.00 2.40 2.40 2.40 2.40
Tomillo 3.00 2.40 2.40 2.40 2.40

ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N° 74: Precio de Venta al cliente final y a los intermediarios
en frasco de plastico; se presentan los precios al cliente final que
depende mucho de los costos unitarios de cada hierba aromatica como
ya se explicé en la Tabla N° 71 y Tabla N°72; por lo tanto El Orégano,
Romero y Tomillo su precio al consumidor final es S/3.00; su precio
unitario del Cedrdn es de S/.3.50; la Albahaca, Culantro, Hierba buena,

Huacatay, Mejorana el precio final al consumidor es de S/. 5.00; el
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Estragén, laurel, Perejil su precio final es de S/. 6.00. El precio a los
Franco, Super, Makro y Tottus es menos ya que se considerara su
margen de utilidad que obtendran cada Hipermercado y Supermercado
por cada una de las hierbas aromaticas.

3.6.3. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

En esta investigacion se va a tomar en cuenta lo siguiente: el canal de
distribucién, niveles de intensidad de la distribucién y estrategia de push

“presion o empuije.

La distribucion de los productos sera a través de un canal indirecto, y
para ello se ha elegido a cuatro intermediarios, los cuales son

supermercados.

A. CANAL DE DISTRIBUCION:

Por lo tanto en nuestro caso “Aromati Divina” utilizara el Canal
Mayorista ya que nuestra empresa distribuira el producto a los
principales supermercados e hipermercados de la ciudad como son:
El Super, Franco, Tottus y Makro (que es una tienda super
mayorista), para que asi las amas de casa tengan mayor acceso a
estos productos; asi como también a restaurantes ya que podran ir a
tiendas Mayoristas para obtener su producto. En la actualidad el
consumidor es mas exigente en la seleccion de sus productos por lo
gue toman interés en la accesibilidad que tienen con el nuevo
producto entre méas cerca este de ellos mas sera el consumo y por lo

sera mas conocido en el mercado.
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La estructura vertical de nuestro canal se muestra en la siguiente

imagen:

GRAFICA N° 4: CANAL DE DISTRIBUCION

FABRICANTE — AROMATI DIVINA

\
TIENDA MAYORISTA:
Makro
\4
HIPERMERCADOS/SUPER
MERCADOS: El Super,
Franco, Tottus
\4 \4

CONSUMIDOR FINAL: Ama de casa, restaurantes, hoteles, etc.

ELABORACION: PROPIA

En la Grafica N° 4: Canal de Distribucién se detalla cual va a ser
nuestro intermediario en este caso solo son Makro, El Super, Tottus y
Franco donde estos venderéa directamente a los consumidores finales
de tal manera que los precios no se elevaran, teniendo un control
mas estricto sobre las promociones que se realicen y llegando al

consumidor en el menor tiempo posible.
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TABLA N° 81: CANTIDADES DE VENTA SEMANAL POR INTERMEDIARIO DE

ALMOHADILLAS DE PLASTICO

CANTIDAD | FRANCO SUPER MAKRO TOTTUS

PRODUCTOS SEMANAL | UNIDADES | UNIDADES | UNIDADES | UNIDADES
Albahaca 150.00 45.00 45.00 30.00 30.00
Culantro o Cilantro 200.00 60.00 60.00 40.00 40.00
Estragon 50.00 15.00 15.00 10.00 10.00
Hierba buena 150.00 45.00 45.00 30.00 30.00
Huacatay 200.00 60.00 60.00 40.00 40.00
Laurel 500.00 150.00 150.00 100.00 100.00
Mejorana 40.00 12.00 12.00 8.00 8.00
Mufia 50.00 15.00 15.00 10.00 10.00
Orégano 1,000.00 300.00 300.00 200.00 200.00
Perejil 100.00 30.00 30.00 20.00 20.00
Romero 500.00 150.00 150.00 100.00 100.00
Salvia 50.00 15.00 15.00 10.00 10.00
Tomillo 500.00 150.00 150.00 100.00 100.00
TOTAL 3,490.00 1,047.00 1,047.00 698.00 698.00

ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N° 75: Cantidades de Venta Semanal por Intermediario
de Almohadillas de Plastico; la hierba aromética Mejorana es de 40
unidades semanales, Estragon, Mufia, Salvia, es de 50 unidades
semanales, el Perejil es de 100 unidades semanales, Albahaca,
de 150

almohadillas de plastico, el Culantro, Huacatay, se producira un total

hierba buena se venderan semanalmente un total

de 200 unidades; Laurel, Romero, Tomillo se venderan a los
Hipermercado y Supermercados un total de 500 almohadillas de
plastico semanales. Mientras que el orégano que es el mas
consumido por las amas de casa se vendra semanalmente un total
de S/.1000.
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Para cada Hipermercado, Supermercado y Mayorista se venderan
proporcionalmente segun sus ventas lo requieran de tal manera que

se podra abastecer a cada uno de ellos.

TABLA N° 82: CANTIDADES DE VENTA SEMANAL POR INTERMEDIARIO DE
FRASCOS DE PLASTICO

CANTIDAD | FRANCO SUPER MAKRO TOTTUS

PRODUCTOS SEMANAL | UNIDADES | UNIDADES | UNIDADES | UNIDADES
Albahaca 50.00 15.00 15.00 10.00 10.00
Cedrén 30.00 9.00 9.00 6.00 6.00
Culantro o Cilantro 50.00 15.00 15.00 10.00 10.00
Estragon 30.00 9.00 9.00 6.00 6.00
Hierba buena 60.00 18.00 18.00 12.00 12.00
Huacatay 50.00 15.00 15.00 10.00 10.00
Laurel 150.00 45.00 45.00 30.00 30.00
Mejorana 30.00 9.00 9.00 6.00 6.00
Orégano 300.00 90.00 90.00 60.00 60.00
Perejil 40.00 12.00 12.00 8.00 8.00
Romero 150.00 45.00 45.00 30.00 30.00
Tomillo 150.00 45.00 45.00 30.00 30.00

TOTAL 1,090.00 327.00 327.00 218.00 218.00

ELABORACION: PROPIA

En la Tabla N°76: Cantidades de Venta semanal por intermediario de
Frascos de plastico; Cedrén, Estragén, Mejorana 30 frascos de
plastico; el Perejil se venderd un total de 40 frasco de plastico;
Albahaca, Culantro, Huacatay se vendera un total de 50 frascos de
plastico semanalmente; Hierba buena se vendera 60 unidades,
laurel, Romero, Tomillo se venderan semanalmente un total de 15°
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frascos de plastico; ElI orégano un total de 300 unidades

semanalmente.

Para cada Hipermercado, Supermercado y Mayorista se venderan
proporcionalmente segun sus ventas lo requieran de tal manera que

se podra abastecer a cada uno de ellos.

B. NIVELES DE INTENSIDAD DE LA DISTRIBUCION:

Estas estrategias estan basadas en la cobertura que le debemos dar
a nuestra distribucion de acuerdo al nuamero de intermediarios.
Pueden ser las siguientes: Distribucion intensiva, distribucion

selectiva y distribucién exclusiva®.

Nuestra propuesta es que sera una distribucién selectiva por el
hecho de recién ingresar al mercado y asegurarnos el retorno de las
ventas y que al inicio dejaremos la distribucion a los expertos en las
ventas al detalle como son los super e hipermercados de Arequipa,
ello tomando en cuenta que nuestro producto son las hierbas
aromaticas envasadas que es de primera necesidad en el uso de
aromatizar las comidas. Ademés se puede encontrar en todos los
establecimientos de la ciudad de los mayoristas (Makro) y detallistas
(Tottus, Plaza Vea, Metro, Super, Franco). La ventaja de esta
distribucién es la de maximizar la disponibilidad del producto y
proporcionar gran participacion en la compra del producto debido a la

elevada exposicion de la marca.

&8 STANTON, ETAL. “FUNDAMENTOS DE MARKETING”. Paginas p. 373 - 404 Ed. McGraw-Hill.
102 ed. México
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C. ESTRATEGIA DE PUSH (PRESION O EMPUJE):

Consiste en orientar los esfuerzos de comunicacion (promocion) a los
intermediarios ya mencionados anteriormente, con la finalidad que
promocionen mas la marca, al almacenar el producto en cantidades
importantes o en otorgarle el espacio de venta adecuado en su punto
de venta o incitar a comprar a los consumidores las hierbas
aromaticas de la marca “Aromati Divina”. El objetivo es lograr una
cooperacion voluntaria del distribuidor a razén de los incentivos que
se les va a otorgar, ya que debido a esto va a empujar el producto

hacia el consumidor.

3.6.4. ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

3.6.4.1. OBJETIVOS PUBLICITARIOS

Se utilizaran la publicidad para captar una mayor parte de
consumidores, que no se encuentran informados sobre nuestro

producto, asi generaremos aumentar nuestra cartera de clientes.

La publicidad es una manera de informar al publico sobre nuestro
producto ya sea a través de los medios de comunicacion u otros tipos de
publicidad, con el objetivo de motivar al publico hacia una accion de

consumao.

Dar a conocer a las personas los diversos tipos y precios de los
productos que ofrecemos, para que asi conozcan los beneficios que se
les brinda.
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La publicidad la utilizaremos para crear una fidelizaciébn con nuestros
consumidores, para que asi exista una comunicacién constante entre

ambas partes.

Por otro lado nos ayudara para estar presentes en la mente de los
consumidores; a través de sus mensajes, lo que silenciosamente va

creando una preferencia por el producto.

La publicidad que se le va a adaptar a este producto estara dada a
través de Internet (redes sociales, correo electrénico), medios de

comunicacién como la Radio.

3.6.4.2. TELEVISION
OBJETIVO:

Dar a conocer de forma objetiva las cualidades del producto, llegando a

formar una recordacion de marca de nuestro publico objetivo.
MENSAJE:

Uhmm y ¢ese aroma? jjjQué agradable!"! ¢;De donde viene? Solo
podria ser las hierbas aromaticas de Aromati Divina que le da ese
toquecito especial de sabor a tus comidas. Encuéntralas frescas y
secas, Y lo mas importante no necesita lavarlas. Aromati Divina, mas

garantia al menor tiempo.

IMAGEN:

Galeria de fotos pasadas rapidamente de nuestros productos con una

introduccion de fotos de diferentes comidas ya sea peruanas como
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internacionales hechos a base de diferentes hierbas aroméaticas que le
dan un toque agradable a las comidas.
Tiempo: 30 Segundos.

Espacio de difusion: AMERICA TV

3.6.4.3. RADIO
OBJETIVO:

Al momento de realizar los anuncios publicitarios por radio, el contenido
de este se basara en la descripcion del producto, cuyos objetivos seran
dar a conocer promociones y se les informara sobre las ventajas que les

ofreceré este producto.

Tema Musical de fondo: Ritmo color y sabor Instrumental.

MENSAJE:

Uhmm y ¢Ese aroma? jjjQué agradable!!! ;De dénde viene? Solo
podria ser las hierbas aromaticas de Aromati Divina que le da ese
toquecito especial de sabor a tus comidas. Encuéntralas frescas y
secas, Y lo més importante no necesita lavarlas. Aromati Divina, mas

garantia al menor tiempo.
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TABLA N° 83: SPOT PUBLICITARIO EN LA RADIO

Seg. Musica Efectos Voz en off

0 Ingresa fondo

1 musical que

2 permanece durante

toda la narracién del

3 texto

4

5

6

7 Uhmm y ese aroma jjjque

8 agradable!!! ; De donde

9 viene? Solo podria ser las

10 hierbas aromaticas de

12 de reloj ese toquecito especial de

13 sabor a tus comidas.

14 Encuéntralas frescas y

15 secas, y lo més importante

16 no necesita lavarlas.
Aromati Divina, mas

17 garantia al menor tiempo.

18 Desaparece fondo

19 musical con Fade

out

20

21 No hay fondo

22 musical

23

24

ELABORACION: PROPIA

Tiempo o duracion: 23 seg.
Espacios contratados: Programa “Estelar”

Emisoras: La Exitosa

179

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE & %Q%% gg\(l)il'?gADAD

TESIS UCSM >  DE SANTA MARIA

3.6.4.4. FACEBOOK
OBJETIVOS:

e Buscar que mas personas tengan acceso a la informacion de

nuestro producto.

e Dar sus sugerencias y opiniones sobre los productos que

ofrecemos.

e Conseguir que nuestro mensaje llegue a un gran niamero de

usuarios.

e Obtener unos resultados casi inmediatos.

En la cuenta de Facebook cuyo nombre es claramente “Aromati Divina”,
se publicaran los productos que ofrecemos, promociones, propiedades y
ventajas de las hierbas aromaticas asi como recetas interesantes y la

forma de preparacion de estas hierbas.
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llustracion N° 29: Pagina del Facebook

= C | £ hetpsy/www.facebook.com/aromati divina avy =

[} Miicresoft Ontime Pri.. (D labells, Muger Ena... [ Gros mancadanes

facebook B o [P, Aromati Dwina  Buscar smigos  nicso i

Actualizar mformadion

Blogratia Informacidn Fotos Amigos Mis =

Informackin tstado ([ Foro @ tugar ] Acontecmiento mportants
# Vive en Arequipa

¥ De Arequipa

':-_—)Namatiwlna ik usante i fotw de portada
il ) 1 Chat (desactivado)

Fuente: La p4gina de Facebook de “Aromati Divina” fue elaborada por nosotras mismas

3.6.4.5. CORREO ELECTRONICO
OBJETIVOS:
e Facilitar la comunicacion de las personas con nuestra empresa.
e Mejorar el servicio de venta a nuestros clientes.
e Personalizar los pedidos de los clientes con nosotros.

e Reducir tiempo de espera para sus respuestas a los clientes.

En el correo aromatidivina@gmail.com sera exclusivamente para
contactarnos con los clientes y proveedores en donde se podra enviar
informacion general ya sea como promociones, descuentos precios, etc.
También aqui nuestros clientes o publico en general se podran contactar
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con nosotros para hacernos pedidos y/o consultas de nuestros

productos.

3.6.4.6. VOLANTE - CALENDARIO

OBJETIVO:

e Dar a conocer del negocio y productos de la empresa.

e Ofrecer mas informacion sobre nosotros.

MENSAJE:

Se incluird el logotipo, slogan, direccion, teléfono y en la parte de

atras un calendario 2014

TIEMPO:

Desde el primer dia de diciembre, hasta dias antes de la navidad, o

hasta agotar el stock de volantes.

ESPACIO:

Seran repartidos en el area de especias, condimentos y también
donde se encuentren las verduras frescas de los diferentes
supermercados de Arequipa como Franco Tottus Super y Plaza Vea

donde esta el publico objetivo.
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Hierbas Aromticas
R.U.C. 10468324543
Pedidos gl RPC 858885886 - aromatidivina@gmail.com
hitps:i/w faCebo ok Comiaromatl divina
AREQUIPAPERU

2014

% ymmimb m/mmw[«,’ﬂyﬁa
)

* Variedad de hierbas Aromati
medicinales, frescas” y Set:
acuerdo a las_necesidades
consumidor.

+ Hierbas Aromaticas que le dan ese
toqueespecial a tus’comidas.

* Y lo mas mportante hierbas
aromaticas seleccionadas gue no
necesitan lavarlas

ELABORACION: PROPIA

FORMATO:

6.5cm de ancho x 10 cm largo.

3.6.4.7. ANFITRIONAJE IMPULSADORAS
OBJETIVO:
e Dar rotacion al volumen.
e Dar fuerza a las ventas en volumen

e Brindar informacion del producto hacia los consumidores.

El anfitrionaje se realizara los meses de diciembre del 2013, mayo del

2014, julio del 2014 y diciembre del 2014. Se escogi6 estos meses
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porque son de festividad ademas las amas de casa necesitan ser

orientadas al momento de escoger un buen producto para sus comidas.

La anfitriona trabajara 4 horas diarias y hara rotaciones todos los dias
para asi poder repartir los volantes en los supermercados escogidos.
Como son Franco, Super, Tottus.

Las funciones que tendra la anfitriona serd de volantear calendarios,
recetarios, etc, también serd de dar a conocer nuestras ofertas y
promociones, brindar informaciéon adicional acerca del producto y
responder a inquietudes que tiene la gente sobre el producto.

Se tendra que pedir permiso a los supermercados para realizar esta

publicidad logrando que se aumente la rotacion el producto.
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En la Tabla N°79: Cronograma de Publicidad se detalla las
actividades especificas que se realizaran como es en la television,
la radio, Facebook, volante de recetas, en qué mes se realizara

segun el presupuesto programado que anteriormente se mostro.

3.6.4.8. PROMOCIONES
POR LANZAMIENTO Y POR CAMPANA NAVIDENA

Por lanzamiento y campafa navidefia se hara un sorteo de 20 vales de
consumo en el Restaurante Arequipefio La Nueva Palomino por un
monto de S/. 15.00 nuevos soles cada uno, cada persona debera
depositar en un sobre llenado con sus respectivos datos cualquiera de
nuestras etiquetas, estos sobres seran depositados en anforas que
estaran en los supermercados escogidos. La lista de los ganadores se
publicara en el FACEBOOK de “Aromati Divina”.

RECETAS

Estas recetas se podran poner al dorso de la etiqueta, ya sea recetas de

cocina o formas de preparar infusiones.
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TABLA N° 86: CRONOGRAMA DE PROMOCIONES

A1 )1
Diciembre Enpro | Febrero{ Marzo | Abrl { Mavo | Junio | Julio | Aqosto | Sepliem ) Octubre | Noviem | Diciembre

PROMOCIONES

Por Lanzaminto
16 de decto,
Bdicianl
Recetas

Camapana Navideha

ELABORACION: PROPIA
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CONCLUSIONES

Primera:

En la ciudad de Arequipa se encuentra una variedad de marcas de hierbas
arométicas envasadas ya sean enteras, picadas, trituradas y molidas en bolsa de
plastico, solaperas, dispensadores de cartén y en frascos de vidrio; que son
comercializadas en los supermercados e hipermercados de la ciudad, pero que no
tienen mucha difusion por lo cual no son muy conocidas entre las amas de casa,

ademas no abastecen a todo el mercado arequipefio.

Segunda:

En la investigacion realizada se encontré que las personas conocen muy poco
sobre los beneficios de las siguientes hierbas: orégano, perejil, hierbabuena,
culantro, albahaca, huacatay, laurel, romero, tomillo, menta, cedrén, salvia, mufa,
hinojo, mejorana asi también a los diferentes usos que se puede dar a las mismas.
Alegaron también que existe muy poca difusion de las diferentes marcas que se

encuentran en el mercado arequipefio.

Tercera:

Los proveedores de la ciudad de Arequipa pueden cultivar todas las hierbas que
se ha estudiado en el presente trabajo, ya que se cuenta con el clima y el suelo
apto para estas. Generando asi la inversion de tecnologia y mano de obra para
mejorar y aumentar la produccion en la ciudad de Arequipa; ya que ellos en la

actualidad producen dos toneladas de hierbas arométicas en dos meses, reciben.
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Asi mismo en Chiguata, Puquina, Pocsi, Yarabamba, Mollebaya y Quequefia
exportan a Europa un total de 9.154 toneladas métricas de orégano, tomillo,

romero y cedron

Cuarta:

Los proveedores de hierbas aromaticas tienen un sistema de comercializacién de
sus productos muy precario ya que solo lo ofrecen en su estado natural sin ningan
valor agregado, centrando sus ventas a minoristas que se pueden encontrar en el
mercado de abastos como son el Avelino, San Camilo, Rio Seco, Altiplano, asi
vender al consumidor final.

Quinta:

Para ingresar al mercado de hierbas aroméaticas envasadas en la ciudad de
Arequipa, se ha escogido los segmentos del nivel socioeconémico A ya que
representa el 13.24%, optando por comprar las hierbas aromaticas envasadas, y
el nivel socioecondmico B representa el 48.70%, eligiendo comprar tanto hierbas
aromaticas frescas, pero también envasadas. De esta forma nuestro producto
estara enfocado a estos de segmentos en cuanto a su calidad, precio,
presentacion y lugares de ventas que son los supermercados de la ciudad de
Arequipa.

Sexta:

Se concluye que las hierbas aromaticas se envasaran secas y enteras, en
presentaciones como: frasco de plastico y almohadillas o sobres de bolsa de
plastico con un tamafio de entre 10gr. a 15gr. y 15gr. A 20gr. respectivamente; la
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distribucién de las mismas seran en los siguientes supermercados de la ciudad
como son: El Super, Franco, Tottus y Makro. En cuanto al precio se ha optado por
un precio modico que este entre los precios de los competidores. En la estrategia
de comunicacion se lanzara al producto por television y radio con el objetivo de
captar una mayor parte de consumidores, que no se encuentran informados sobre
nuestro producto, asi generaremos aumentar nuestra cartera de clientes. Dar a
conocer a las personas los diversos tipos y precios de los productos que
ofrecemos y beneficios de estas hierbas envasadas.
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RECOMENDACIONES

Primera:

Se recomienda que previo al lanzamiento al mercado arequipefio se lleve a
cabo un estudio de factibilidad econdmica y financiera, y que la fecha de
lanzamiento sea en el mes de Diciembre, ya que en este mes también se
hace la campafia navidefia y asi solo se haria un solo gasto en toda la

publicidad del mes de Diciembre.

Segunda:

Se recomienda manejar los siguientes canales de distribucion: El Super,
Franco, Tottus y Makro porque son parte del canal indirecto que les interesa
a los consumidores, en el cual se encontrarian méas cerca de ellos y por lo

cual sera mas conocido en el mercado.

Tercera:

Se recomienda la actualizacion de los mensajes publicitarios, para que el
consumidor pueda estar constantemente informado sobre nuestro producto,
los beneficios que brinda y las promociones que ofrece, resaltando asi la
diferenciacion por sobre otras marcas. Estos mensajes seran publicados en
el FACEBOOK de “AROMATI DIVINA” cada 15 dias, ya que por este medio

resulta mucho mas rapido, facil y econémico.
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ANEXOS

ANEXO N° 1: ENCUESTA

ENCUESTA N° encuesta
LANZAMIENTO DE HIERBAS AROMATICAS ENVASADAS

Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para evaluar el grado de aceptacion de un nuevo producto.

Le agradeceremos brindarnos su apoyo y responder las siguientes preguntas. La encuesta dura s6lo 5 min. Gracias.

Preguntas

P1. ;Utiliza Hierbas Aromaticas en su hogar?

1 St

2 No

Si contest6 S, pase a la siguiente pregunta, de lo contrario entregue la encuesta.

P2. ;Para qué utiliza las Hierbas Aromaticas?

1 Para cocinar

2 Parahacer mates

3 Como medicina natural

4 Todas las Anteriores

P3. ;Qué Hierba Aromatica utiliza con mas frecuencia? Elija una opcién

1 Albahaca

Culantro

Hierbabuena

Huacatay

Laurel

Menta

Orégano

Perejil

Romero

10 Tomillo
Otra hierba

P4. ;Quién es la persona que decide qué Hierbas Aromaticas se deben comprar?

1 Mama

2 Papa

3 Hijos
Otra persona

O© 0 3O Ul » Wi
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P5. ;Quién es la persona que realiza la compra de las Hierbas Aromaticas?
1 Mama
2 Papa
3 Hijos
Otra persona
P6. ;Al momento de comprar Hierbas Aromaticas qué es lo primero que toma en cuenta?
1 Envase
Frescura
Marca
Precio
Presentacion
Tamafo
Otra
P7. ;Como utiliza las Hierbas Aromaticas?
1 Secasy molidas
Secas y enteras
Frescasy enteras
Frescasy picadas
Otra forma
P8. ;Cual es el lugar donde suele frecuentar mas cuando compra Hierbas Aromaticas?,
Indique el nombre del mismo.
1 Supermercados
2 Mercado de abastos
3 Tiendas y bodegas de abarrotes

N U1 A W

BN

P9. En base ala opcion que eligio en la pregunta anterior, ;Como califica su lugar de preferencia?
Calificacion ( Marque con una X)
Pésimo Malo Regular Bueno Excelente

Aspectos

Variedad de Productos
Calidad del Producto
Limpieza

Orden

Precio del Producto
Imagen general

P10. ;En qué Distrito compra Usted las Hierbas Aromaticas?
1 Paurcarpata

2 Yanahuara

3 Miraflores

4 Hunter

5 Cerro Colorado

6 Cercado

7 Jose Luis Bustamante y Rivero

8 Mariano Melgar

Otro distrito
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P11. ;Cada cuanto tiempo compra sus Hierbas Aromaticas?
1 Todos los dias
2 Una vez por semana
3 Cada quince dias
4 Unavez al mes
Otra frecuencia
P12. ;Cada vez que compra Hierbas Aromaticas cuanto gasta en ellas?
sy
P13. Al momento de adquirir las Hierbas Aromaticas, ;En qué se fija mas Usted?
1 Enlalimpieza de las Hierbas Aromaticas
2 En el color de las Hierbas Aromaticas
3 En el aroma de las Hierbas Aromaticas
4 En la presentacion de las Hierbas Aromaticas
Otro aspecto
P14. ;Como calificaria Usted a las Hierbas Aromaticas que se venden en los mercados de abastos o ferias?
1 Muy bueno
2 Bueno
3 Regular
4 Malo
5 Muy Malo
P15. Las Hierbas Aromaticas en que presentacion las compra:
1 Envasadas 2 Sueltas 3 Ambas

* Si contesto solo "Sueltas”, pase a la pregunta 19, de lo contrario contine.
P16. Silas compra envasadas, ;Qué Hierbas Aromaticas compra asi? Puede elegir mas de una opcion

1 Albahaca 7 Orégano
2 Culantro 8 Perejil
3 Hierbabuena 9 Romero
4 Huacatay 10 Tomillo
5 Laurel 11 Otra:

6 Menta

P17. Silas compra envasadas, ;qué marca es la que prefiere comprar?
Ceylan Especerias
Chezz

El sazonador
Estaciones

Kuski

L' Gourmet

Lopesa

Santis

Suministro del Valle
Otra marca

=

O 0O O Ul W=

P18. ;Porqué prefiere comprar la marca elegida en la pregunta anterior?
1 Garantia de sus productos
2 Precios menores que las otras
3 Tamafio adecuado
4 Calidad
Otro atributo
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P19. ;Qué le parece la idea de las Hierbas Aromaticas envasadas?
1 Muy buena

Buena

Regular

Mala

Muy Mala

** Si respondié Mala 0 Muy Mala entonces entregue la encuesta, de lo contrario pase a la siguiente pregunta.

ur s W N

P20. ;Como le gustaria que se envasen las Hierbas Aromaticas?

1 Secas y enteras

2 Secas y molidas

3 Frescasy enteras

4 Frescasy picadas

Otra forma

P21. ;En qué envase le gustaria que sea la presentacion de las Hierbas aromaticas?
1 Frasco de Vidrio

2 Frasco de Plastico

3 Bolsa de Plastico

Otro material de envase

P22. ;Cuantos gramos considera que es la cantidad que prefiere que tengan la Hierbas Aromaticas envasadas?
Elija una opcion.

1 10 gramos 5 50 gramos

2 20 gramos 6 75 gramos

3 30 gramos 7 100 gramos

4 40 gramos 8 Otropeso:____

P23. ;Cual seria el Precio que Usted estaria dispuesto a pagar por las Hierbas Aromaticas envasadas?

* tomar en cuenta el tipo de envase y el peso elegido para ello

S/.
P24. ;Qué Medios de comunicacion Usted utiliza con mas frecuencia?
1 Radio
2 Television
3 Internet
4 Redes Sociales
P25. ;Qué tipo de Promociones le gustaria recibir?
1 Descuentos por campaiias promocionales
2 Dos por uno
3 Otros
P26. ;Cual es el medio que prefiere para enterarse del producto? Elija una opcion
1Television 2 Radio 3 Internet 4 Perioédico
Canal | |Studio 92 Correo Electrénico | |El Comercio
America TV | ___|Ritmo Romantica | [Hotmail | [La Republica
Frecuencia Latina | [RPP | [Yahoo | |El Correo
| [ATV | |LaInolvidable | |G-mail | ___[El Popular
| [ATVSUR | |La Exitosa | [Otro. | [Pera21
| |PeruTV (017 U Redes Sociales | |Cio
| |Otrons Turno | |Facebook | |Otrou.ee.
Turno | |Mafana | [Twitter Dia de la Semana
Mafiana | |Tarde | OO Lun Jue
| |Tarde | [Noche Mar Vie
Noche Mie Sab |_|Dom
P27. Sexo

|:| 1 Femenino |:| 2 Masculino
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P28. Edad |
P29. ;En qué Distrito Usted Vive?
1 Paurcarpata

2 Yanahuara

3 Miraflores

4 Hunter

5 Cerro Colorado

6 Cercado

7 Jose Luis Bustamante y Rivero
8 Mariano Melgar

9 Sachaca
10 Socabaya
11 Cayma
12 ASA.

P30. Estado Civil P31. Ocupacién P32. Nivel Econdmico
1 Soltero (a) | __|1Empleado ________ A
2 Casado (a) | |2 Empresario W B
3 Viudo (a) | |3 Estudiante il.AA & C
4 Divorciado (a) | [4Amadecasa _____ D
5 Separado (a) | |5 Independiente E

’_ 6 Jubilado/Cesante _____
7 Profesional
E 8 Otros
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ANEXO N° 2: TRANSCRIPCION DE ENTREVISTAS

ANEXO N° 2.1: ENTREVISTA AL DR. MANUEL CANALES,
ESPECIALISTA EN HIERBAS AROMATICAS

Lugar: Los Ruisefiores N° 106 Urb. El Carmen — Arequipa (Frente al Colegio de la
Salle)

Realizada el dia 28 de Mayo del 2013 a Horas 1:00 PM

e Diana Delgado Romero : Entrevistadora

e Jenniffer Ortiz Garate: Camarégrafa

Buenos dias hoy estamos con Dr. Manuel Canales Morales, que es una gran
médico especialista en lo que son los beneficios de las hierbas arométicas para
nuestro consumo. Vamos a hacerle unas preguntas para saber los beneficios,
necesidades y modo de uso de estas hierbas aromaticas en nuestra vida
cotidiana, saber los principales problemas que puede haber por falta de consumo

de estas hierbas aromaticas.
Entrevistadora: ¢Qué son las hierbas aromaticas?

Dr. Canales: Si estamos hablando de Hierbas aroméaticas que se usa con un fin de
condimentar, tenemos la menta, la hierbabuena, el orégano, romero que se usa
mucho el Europa junto con el tomillo se usa bastante, entonces tenemos que ver a

gue apuntas si es a condimentar por ejemplo.
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Entrevistadora: ¢Cual es la diferencia entre las hierbas arométicas y

medicinales?

Dr. Canales: Las Hierbas aromaticas son también medicinales pero tenemos que
ver a que se apunta por ejemplo he estudiado la medicina Inca y por ejemplo lo
gue me llamaba la atencién en Puno la gente comia cancacho que es pura grasa y
decia Dios mio la grasa la podran digerir aqui, pero notaba que lo hacian con las
hierbas de la muiia y la mufia tiene enzimas digestivas y combate gasesy los
alemanes han descubierto que mejora las células opticas y que han descubierto
gue mata la bacteria que causa la gastritis y cancer gastrico cuando estamos
hablando de hierbas aromaticas tenemos muchas como también el perejil.

Entrevistadora: ¢Cuales son las propiedades de las hierbas aromaticas?

Dr. Canales: Perejil lo usamos para la anemia, para hemorragias en forma de
extractos, es anticancerigena y antitumoral y si es chancado en piedra es mucho
mejor, también tiene todos sus oligoelementos esenciales que necesita el ser
humano y aparte que el perejil tiene una rica fuente de vitamina A ya que no
tenemos la vitamina A en el reino vegetal en forma activa, sino la tenemos en
forma de carotenos que al ingresar al higado una enzima que se llama carotenaza
lo transforma en vitamina A, también el perejil da energia.

Entrevistadora: ¢Qué otras hierbas deberias ser conocidas por la poblacién

para mejorar la salud?

Dr. Canales: Estudie, investigue y rescaté la medicina Inka hace 27 afios y sé que
hay una amplia biodiversidad y riquisima y unica en el mundo. El problema que
tenemos es que Algunas personas que trabajan o venden estas hierbas no son
profesionales no tienen nociones de asepsia y se usa de una manera empirica lo
gue hicimos nosotros era cientificar estos conocimientos y la riqueza que tenemos
es Unica, le ganamos a la china y es el Unico pais en el mundo que tenemos mas

de 3700 variedades de papa.
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Tenemos muchas hierbas para todas la patologias para todos los problemas de
salud y mas que no esta difundida, no esta cientificada, nosotros somos los Unicos

gue lo cientificamos haciéndole un seguimiento clinico con analisis etc.
¢ Qué hierbas aqui en Arequipa seria bueno difundirlas?

El Chancayo es protector para la diabetes, otro producto es el Tikil tikil para
Heridas, para personas que tiene yagas que no se pueden curar, es una maravilla
para las infecciones en vias urinarias también se hace cocimientos, otra que nos

ha dado resultados asombrosos es la flor de arena para la gota, acido urico.

El agracejo creo que es el mejor medicamento natural que tenemos en el Peru
para la gastritis, combate la acides y mal aliento junto con la chancapiedra.

Y en cuanto a las mas conocidas...

Hierbabuena es antiparasitaria, por ejemplo la menta se hace hervir con leche se
hace vapores al ano, el romero para los nervios y digestion, la ceniza de romero
como dentifrico, se hizo un estudio en Europa de 20 personas que se lavaron con
cenizas de romero y 10 personas que usaron dentifricos normales y las que
usaron las cenizas de romero llegaron con su dentadura intacta hasta los 80 afios
0 sea evita las caries, para el cabello también y del huacatay no hay que abusar

porque es hepatotoxico pero si combate parasitos y gases.

Entrevistadora: ¢Cudles son sus beneficios culinarios de las hierbas

aromaticas?

Dr. Canales: Son aperitivas, digestivas, abren el apetito, combate el meteorismo
los gases, por ejemplo la mufa el romero mejora la digestion el tomillo es bueno

para la tos.
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Entrevistadora: ¢Cuales son las desventajas de no consumir las hierbas

aromaticas?
Dr. Canales: Bueno el tema de los gases y el meteorismo.

Entrevistadora: ¢usted cree que el consumo de las hierbas aromaticas ha
aumentado o se haido disminuyendo en los Gltimos afios? ¢Por qué?

Dr. Canales: Ha aumentado, Nosotros estamos dando muchas conferencias de
desarrollo humano y alli hablamos de las ventajas del uso de las hierbas como

medicina complementaria.

Entrevistadora: ¢usted cree que se deberia incentivar el consumo de las

hierbas aromaticas a las amas de casa?

Dr. Canales: Dando informacion de las ventajas que tienen las Hierbas

aromaticas.

Entrevistadora: ¢Usted cree que es muy dificil de encontrar buenas hierbas
aromaticas, a un precio accesible y en la cantidad necesaria en los mercados

de abastos?
Dr. Canales: No, son baratas.

Entrevistadora: ¢(COmo recomienda que la gente lo consuma en su estado

natural o procesado las hierbas aromaticas? ¢Por qué?

Dr. Canales: Si son bien secadas si como el orégano seco por ejemplo. Y si son
frescas lavarlas muy bien. Al secar no se pierde las propiedades pero hay que

saber secar ya que hay una técnica.

204

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

)
TESIS UCSM = DE SANTA MARIA

Entrevistadora: ¢Qué recomendaciones nos podria dar a nosotros o0 a
personas que quisieran poner una empresa dedicada al envasado y

comercializado de Hierbas Aromaticas?

Dr. Canales: Buscar la persona idonea que sepa la recoleccién y el tratamiento
adecuado para el secado y el envasado de hierbas ya que si no se les da un buen
tratamiento y no se envasan bien pierden sus propiedades curativas, tienen que
buscar a un ingeniero agrénomo, un farmacéutico.

Gracias por su tiempo

COMENTARIO

Medco naturopata egresado de la Universida Para la terapia Natural Just
Barcelona Espafia, con 30 afos de ejecucion en su profesion, con Post Grado en
Cuba
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ANEXO N° 2.2: ENTREVISTA A HUGO REATEGUI CUBAS, MEDICO
NATURISTA

Lugar: Medicina Complementaria de ESSALUD

Calle Universidad 121- Segundo piso - Arequipa

Realizada el dia 28 de mayo del 2013 a Horas 10:00 AM

e Diana Delgado Romero : Entrevistadora

e Jenniffer Ortiz Garate: Camardgrafa

Buenos noches hoy estamos con la Dr.Hugo Reategui quien es una gran médico
naturista, especialista en lo que son los beneficios de las hierbas aromaticas para
nuestro consumo. Vamos a hacerle unas preguntas para saber los beneficios,
necesidades y modo de uso de estas hierbas aromaticas en nuestra vida
cotidiana, saber los principales problemas que puede haber por falta de consumo

de estas hierbas aromaticas.

Entrevistadora: ¢Cual es la diferencia entre las hierbas aromaéaticas y

medicinales?

Doctor: Las hierbas aromaticas son hierbas generalmente utilizadas para procesos
digestivos, mejorar la digestién para los gases o sea ayuda en la digestion como la
hierbabuena, manzanilla, el cedron, en cambio una planta medicinal es mucho,
mucho mas amplia no solo también puede tener ese ese efecto y si no hay plantas
gue son diuréticas, que sirven para las vias respiratorias, para las vias urinarias,

para diferentes enfermedades que tiene el cuerpo.
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Entrevistadora: {Qué son las hierbas aromaticas?

Doctor: Lo que ya mencione, son las hierbas que tienen un aroma especial no asi
como la mufia por ejemplo que tiene una hierba aromatica.

Entrevistadora: ¢Cuales son las propiedades de las hierbas aromaticas?
Doctor: Voy hablar de cinco como

1.-Manayupa: es una planta depuradora es una planta ya les dije depuradora que
son diurética cola diurética 6sea ayuda con la digestion, ayuda en el higado,
ayuda también en la buena evacuacion ya que es un leve laxante 6sea limpia la

sangre.

2.-Agracejo es una planta es un poco mas amarga es también diurética ayuda
mucho para el higado, para la vesicula biliar, para los célculos de la vesicula, para
limpiar la sangre y ayuda muchisimo para la gastritis, otra plantita por ejemplo

2.- Yendo para otro terreno para las vias respiratorias. por ejemplo la muyaca una
planta muy utilizada por los nifios son muy agradable para la tos, los resfrios,
complementa cualquier tratamiento médico para las vias respiratorias. También

otra planta para la vias respiratorias por ejemplo la

3.- Escorzonera o la borraja.- que son muy parecidas si es para los bronquios para
la tos son buenas expectorantes, hacen sudar también bastante para todo tipo de

enfermedades respiratorias.
Una planta por ejemplo:

4.- Achiote y guamampinta: que son utilizadas por la préstata por ejemplo para el

varon y son diuréticas y limpian las vias urinarias.
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Entrevistadora: Y por ejemplo el Romero y del Tomillo cuales son sus

propiedades mas importantes.

Doctor: No el romero y tomillo o sea son mas utilizados para la tos y para los

bronquios para ese tipo de procesos lo utilizo.

Entrevistadora: ¢Cuales son las desventajas de no consumir las hierbas

aromaticas?

Doctor: Buenos si uno no tiene buena digestion va a tener que utilizar pastillas,
farmacos porque una plantita son mas inocuos y puede mejorar eso.

Entrevistadora: ¢Usted cree que el consumo de las hierbas arométicas ha
aumentado o se haido disminuyendo en los ultimos afios? ¢Por qué?

DOCTOR: No, yo creo que ha aumentado; se comunican y muchos farmacos dan
mucha molestia sobre todo digestiva, hepatica, entonces la gente utiliza tiene mas
idas en la medicina natural por eso la gran acogida que tenemos aca.

Entrevistadora: ¢Usted cree que se deberia incentivar el consumo de las

hierbas aromaticas a las amas de casa?
DOCTOR: Claro y ellas de por si ya lo saben

Entrevistadora: ¢Usted cree que es muy dificil de encontrar buenas hierbas
aromaéticas, a un precio accesible y en la cantidad necesaria en los mercados

de abastos?

Doctor: Si bueno las mas conocidas sobre todo, el anis, la manzanilla, no hay por
ejemplo hay hierbabuena, no hay mufia por ejemplo, no hay cedrén que es una

planta muy agradable.
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Entrevistadora: ¢(¢COmo recomienda que la gente lo consuma en su estado

natural o procesado las hierbas aromaticas? ¢Por qué?
DOCTOR: Generalmente en estado natural.

Entrevistadora: ¢Qué recomendaciones nos podria dar a nosotros o a
personas que quisieran poner una empresa dedicada al envasado y
comercializado de Hierbas Aromaticas?

DOCTOR: Que abarquen el mercado que no hay a otras plantitas como el cedrén,
como la muiia que no hay, como la hierbabuena, como el paico por ejemplo que
ademas es para los parasitos también, o sea otras plantitas que no hay en el
mercado este por ejemplo para las vias respiratorias si he visto pero no hacen
buena propaganda entonces esta relegado, se pueden mezclar 2 o 3 plantas
respiratorias con la costanera, borraja, la mufia también puede estar ahi, sino lo
gue aqui lo que falta es la propaganda si no se hace marketing de eso
practicamente no se hace.... Porque fracaso el Manax que es una macar de ufia
de gato biofilisada porque nunca hizo una propaganda de las otras ufias de gato
gue eran mas baratas, que la gente optaba por lo mas barato, pero que era ufia de
gato molida, ellos hervian la ufia de gato y sacaban el agua y lo que quedaba se
ponian en tabletas en comprimidos, era mejor ellos nunca hicieron propagando
para eso, hicieron para el cancer, con ese detalle hubieran ganado mercado la
gente hubieran corrido por ahi pero no hicieron eso y fracaso, es mala
informacion sino no hay marketing si no hay informacién obviamente la gente no
va a saber el mejor marketing obviamente es la television y entra por television asi

gasten unos cuantos miles de dolares por su producto va a tener acogida
Entrevistadora: Claro mucho mas que las redes sociales.
Entrevistadora: ¢qué libro nos recomendaria o tiene?

DOCTOR: Ese libro de plantas del Seguro de fitoterapia, que lo produjo
ESSALUD con la OPS, Organizacién Panamericana de la Salud, hay un libro de
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plantas medicinales que se llama Alonso apellido de un Argentino, es un libro muy
grande ha abarcado mucho plantas medicinales, hay un librito que han sacado de
las plantas arequipefias que no hay de plantas arequipefias casi no se encuentra
él ha hecho un estudio, por lo menos ha recopilado la informacibn que sea

popular y lo ha hecho un libro.
Entrevistadora: Muchisimas gracias doctor fue un gusto entrevistarlo.

DOCTOR: Ojala que puedan lograrlo y lo introduzcan para que la gente lo

consuman mas lo natural.

Entrevistadora: Gracias por su tiempo
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ANEXO N°2.3: ENTREVISTA A DRA. MARISOL, NURICIONISTA

Lugar: Gano café Palacio Viejo N° 403

Realizada el dia jueves 06 de junio del 2013 a Horas

e Diana Delgado Romero : Camarografa

e Jenniffer Ortiz Garate: Entrevistadora

Buenos noches hoy estamos con la sefiora Marisol que es la nutricionista que es
una gran medico especialista en lo que son los beneficios de las hierbas
aromaticas para nuestro consumo. Vamos a hacerle unas preguntas para saber
los beneficios, necesidades y modo de uso de estas hierbas aromaticas en
nuestra vida cotidiana, saber los principales problemas que puede haber por falta

de consumo de estas hierbas aromaticas.

Entrevistadora: ¢Cual es la diferencia entre las hierbas arométicas y

medicinales?

Marisol: Si, las hierbas aromaticas, son hierbas que nos proporcionan fragancias
diferentes que pueden usar dentro del hogar mismo como ambientadores o como
terapia para sentir los diferentes aromas lo que estimula al sistema nervioso; y las
hierbas medicinales son més que todo terapéuticas para tratar diferentes
enfermedades se usa muchisimo se ha incrementado el uso de estas hierbas

ahora mas.

Jenniffer: entonces las hierbas arométicas en si sirven para dar sabor, dar colory

para mejorar el ambiente en si

Marisol: Asi es
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Entrevistadora: {Qué son las hierbas aromaticas?

Marisol: para que sirven a ver; las usamos incluso en la cocina para tomar unas
infusiones, para dar sabor a las comidas también, generalmente para eso; hay
culturas que los usan, los procesan ya que usan las hierbas para desprenderse de

su aroma para ambientadores.

Entrevistadora: ¢Cudles son sus beneficios culinarios de las hierbas

aromaticas?

Marisol: Si, Algunas hierbitas que se usan mucho es el mas conocido en el pais es
el anis para dolores de estdbmago, cuando hay célicos, gases, cuando hay frio.
También se usa la hierbabuena incluso también para infusiones; el orégano no,
para darle un sabor a las comidas sobre todo en guisos y algunos caldos también
se usa. Huacatay sobre todo el para las comidas de viernes en Arequipa se mucha
€s0 0 para hacer una papa a la huancaina que resulta muy rico. Si le da bastantes
sabores a la comida.

Entrevistadora: ¢Cuales son las desventajas de no consumir las hierbas

aromaticas?

Marisol: De repente el no tener una comida mas rica, un matecito agradable. Por

gué un mate de que podriamos hacer?

Jenniffer: podria ser un mate de orégano, a veces hacen mate de orégano para le

estomago o que también usan la mufia

Marisol: Asi es la mufia en la sierra se usa incluso en los caldos por la altura que
ayuda mucho las personas que estan con soroche o estan con frio también, yo ahi
primera vez lo probé en caldo en Puno fue rica si, yo a simple vista por ejemplo le
senti la fragancia cuando uno pasa no, es fuerte pero nunca imagine que podria

estar en una comida pero resulta ser muy bueno.
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Entrevistadora: ¢usted cree que el consumo de las hierbas aromaticas ha
aumentado o se haido disminuyendo en los ultimos afios? ¢Por qué?

Marisol: No sé si abra aumentado pero siempre se ha usado y yo creo que se
sigue usando, se sigue usando y sobre todo las amas de casa que cocinan saben
que hierbas van en su plato y si no le echan esa hierba no sale su plato con el

sabor que ellas esperan.

Entrevistadora: ¢usted cree que se deberia incentivar el consumo de las
hierbas arométicas a las amas de casa?

Marisol: yo creo que si porque lejos de ser una hierba aromaticas que le de sabor,
es un producto natural que tiene principios activos, principios de terapias que
podrian ayudan a la salud también de las personas.

Entrevistadora: ¢Usted cree que es muy dificil de encontrar buenas hierbas
aromaticas, a un precio accesible y en la cantidad necesaria en los mercados

de abastos?

Marisol: Si es un poquito dificil encontrar méas creo que cuando vamos al mercado
las encontramos al natural se compra uno tiene ya diferentes hierbas para la
semana cuando se guardan también inadecuadamente, pero la desventaja es que
no dura mucho y ahi necesitariamos otra forma de mantenerlas mas tiempo y

disponerlas més en la casa.

Entrevistadora: ¢(¢COmo recomienda que la gente lo consuma en su estado

natural o procesado las hierbas aromaticas? ¢Por qué?

Marisol: Desconozco un poquito la conservacion de principios activos cuando se
procesa no se si es que en el trabajo de la conservacion de los alimentos, me
imagino que siempre se pierden propiedades pero tampoco quedan en cero

tampoco siempre se conservan.
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Entrevistadora: ¢Qué recomendaciones nos podria dar a nosotros o a
personas que quisieran poner una empresa dedicada al envasado y
comercializado de Hierbas Aromaticas? frasco de vidrio, envasadas en

plastico, Que estén secas las hierbas, enteras, frescas

Marisol: A mi me gustaria de las dos formas porque las hierbitas frescas nos
ayudan mucho para las ensaladas por ejemplo, el perejil fresco es muy diferente
echarle un perejil en polvo digamos, el sabor no es el mismo y la presentacion
misma tampoco. De amabas formas yo recomendaria que pueda propiciarse el
consumo, incluso, propiciar mas el consumo de las verduras, de las hierbitas
porque las personas a veces desconocen los bienes que proporcionan, por
ejemplo el perejil es muy bueno para el diabético, incluso para la persona tienen
presion alta también ayudaria una buena ensalada, con un alifio de ajos y perejil
por ejemplo pero tendria que ser fresca en ese caso; hay hierbas que si se pueden
usar secas por ejemplo el orégano, hasta el huacatay mismo yo creo que puede
estar conservado, hierbas para infusiones bueno ya conocemos el anis, el tilo,
hay hierbas ambas presentaciones me gustaria encontrar en el mercado bien

conservaditas, bien bonitas como para poder adquirirlas.

Entrevistadora: Usted como nutricionista sabe mas o menos se pueden
mezclar con otros alimentos y que no se dafiinos como el perejil, como en el
caso de los diabéticos que tienen una estricta dieta que tienen que seguir

por su enfermedad dejan de comer la papa por ejemplo.

Marisol: Por ejemplo para un diabético la papa no es un alimento que le va a
deteriorar su salud, incluso el camote a veces se restringe, las frutas, el mango
incluso se restringe, a veces se desconoce que hay alimentos que tienen mucho
mas calorias que eso alimentos, por ejemplo, una recetita de papas sancochadas
con un alifio de perejil o incluso salsa de perejil, hay crema de perejil, que se
puede hacer perejil con aceite de oliva y bastante agradable es una crema muy
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rica bien sazonadita, tipo Ocopa con una papita se puede y se sirve para un
diabético.

Entrevistadora: En ese caso la idea se pueda difundir como se debe

consumir las hierbas aromaéticas.

Marisol: Exacto, Exacto, promover mas sus propiedades curativas, del perejil, del
orégano, de hierbas que siempre las comemos y que quiza las hemos dejado de
comerlas también puede ser que en muchas casas ya las madres modernas no lo
usen mucho es bueno promocionar digamos campafa de perejil para que
beneficio para personas con hipertension; incluso el masticar el perejil ayuda a la
mejoria de esos casos, tenerlos ya listo ,ya limpios o adquirirlos asi solamente
llevarlo a la boca porque el temor es la contaminacion que tiene las verduras pero
si hay un lugar donde se pueda expender estos producto en forma garantizada y
gue estan completamente ya listo para el consumo entonces quien no; se puede
recurrir a una hierbita asi y consumirla en el instante y recuperar la salud de

repente alguna molestia de ese momento.

Entrevistadora: Usted sabe cuales son las propiedades que tienen las
hierbas el valor nutricional de cada hierba?

Marisol: Tiene vitamina A que son incluso Anti cancerigeno Pro vitamina A todas
las hojitas verdes tienen pro vitamina A que es anti cancerigeno , ademas tienen
nutrientes como el Calcio, hierro con gotitas de limén se absorben mas el hierro
gue si fuera sin limon, la menta muy buena como antibiético se usa, el romero, el
agua de tilo se recomienda para la gastritis, manzanilla para descansar en la
noche, para dormir, ayuda a sedar el sistema nervioso, del nerviosismo, del estrés
gue podriamos tener durante el dia, incluso el agua de manzanilla se usa para
desinfectar el heridas externas en vez de usar el alcohol usamos agua de
manzanilla por ejemplo, asi en cada hierba es solo promocionarlas sus

propiedades y como usar la en preparaciones de diferentes comidas, en salsas
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una variedad que el consumidor deberia saber para poder consumirlas y
adquirirlas.

Gracias por su tiempo
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ANEXO N° 2.4: ENTREVISTA AL INGENIERO ALIMENTARIO CARLOS
DAVILA

Lugar: gano café Palacio Viejo N° 403

Realizada el dia jueves 06 de junio del 2013 a Horas

e Diana Delgado Romero : Camardgrafa

e Jenniffer Ortiz Garate: Entrevistadora

Buenos dias hoy estamos con Dr. Ing. Alimentario Carlos Davila, que es una gran
médico especialista en lo que son los beneficios de las hierbas aromaticas para
nuestro consumo. Vamos a hacerle unas preguntas para saber los beneficios,
necesidades y modo de uso de estas hierbas aromaticas en nuestra vida
cotidiana, saber los principales problemas que puede haber por falta de consumo

de estas hierbas aromaticas.

Entrevistadora: ¢Cual es la diferencia entre las hierbas aromaticas y

medicinales?

Carlos: Bueno, no toda hierba aromatica es medicinal pero si toda hierba
medicinal es aromatica, es diferente, sin embrago las hierbas aromaticas hoy en
dia tienen una importancia tremenda porque se utiliza no solamente para el arte
culinario sino se utilizan también para atender problemas de salud porque tienen
propiedades terapéuticas, tienen principios activos y eso se aprovecha para poder
prescribir a un paciente para que esa persona sin hacer uso de farmacos pueda

también recuperar su salud.
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Entrevistadora: {Qué son las hierbas aromaticas?

Carlos: Buenos son hierbas con propiedades no solamente de aroma por la
presencia de los aceites esenciales que contiene que es principalmente el que va
a permitir que tengan las diferentes caracteristicas de aroma, son los aceites
esenciales precisamente son de grado terapéutico todo esta en cOmo son
extraidos, cuando son extraidos o como son utilizadas, higienizadas sobre todo las
hierbas aroméaticas para que puedan ser consumidas en manera directa ya sea en
infusiones, ya sea en emplastos machacandolos de diferentes formas se pueden

utilizar.
Entrevistadora: ¢Cuales son las propiedades de las hierbas aromaticas?

Carlos: Por ejemplo con respecto al eucalipto, las hojas del eucalipto tienen un
aroma especial, pero ese aroma a la vez permite, es un bronco dilatador, va a
permitir que se puedan dilatar los bronquios que han estado obstruidos,
congestionado, para que la persona pueda recuperar de manera mas rapida la
forma de respirar mejor. Esta también el cedron, el toronjil, la hierbaluisa todas
son utilizadas para diferentes casos, la hierbaluisa junto con la manzanilla para
personas se relajen pueda descansar mas rapido, mejor obtener el suefio, igual el
toronjil lo utilizan incluso para el corazén también, incluso el apio es una hierba
aromatica también y a la vez utilizada también en las ensaladas en los ceviches,
en el arte culinario pero tiene propiedades tremendas porque el aceite esencial del
apio se utiliza para elevar la funcién renal, conociendo que la funcién renal
principal es la produccion de orina para a través de la orina eliminar las toxinas,
eliminacion de la creatinina que es un diurético tremendo y antiinflamatorio.

Entrevistadora: La mayoria de las personas no lo sabes y lo botan a la

basura las hojas del apio

Carlos: Siempre yo digo a mis pacientes si queremos estar fuertes y sanos como

el toro comamos lo que come el toro no los comamos al toro, si queremos ser
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bonitos como los conejos comamos lo que comen los conejos y no comamos los
conejos. Queremos tener ese pelaje que tiene, nuestra piel, nuestros cabellos,
hechos mano a esa amplia gama que tenemos en lo que la naturaleza nos da con

respecto a los vegetales principalmente a las hierbas aromaticas.

Entrevistadora: ¢Cuales son las desventajas de no consumir las hierbas

aromaticas?

Carlos: La desventaja para empezar las hierbas aroméaticas son aromaticas
porque tienen un alto contenido de aceites esenciales, por ejemplo, el limén que
también esta considerado en ese grupo, podemos ver que tiene un alto contenido
de aceite esencial si bien se toca la hoja de limén o el limon mismo podemos
percibir esa propiedad ese olor si eso va relacionado con la cantidad de aceite
esencial; ahora los aceites esenciales de las plantas aromaticas tienen una
particularidad tremenda es algo que no se lo dice o se desconoce o simplemente
no les interesa y es que cada planta tiene un valor ORAC por sus siglas en inglés,
es un valor de poder retirar los radicales libres y los aceites esenciales lo que
hacen es eso ayudan vy retiraran los radicales libres entonces lo que nosotros
estariamos perdiendo; eso es una de las desventajas de no consumir; ahora otra
desventajas al no consumir también radica en que nos elevan las frecuencias
electromagnéticas, porque si bien es cierto nosotros somos materia pero también
somos energia tenemos energia eléctrica y electromagnética se ha estudiado
incluso que las personas saludables tienen una carga de entre 62 a 69 megahertz
su frecuencia electromagnética esta entre 62 y 69 y su cerebro entre 70 a 90
entonces podemos decir las personas esta saludables, ahora que pasan cuando la
persona por ejemplo baja a 59 megahertz esta bajando la persona empiezan con
los resfrios, baja a 56 empieza la sinusitis, a 52 empieza la micosis, a 45
megahertz empieza con céancer, podemos medir a una persona con cancer tiene
esa carga electromagnética, la muerte empieza en 25 megahertz, quiere decir que
una persona que murié no tiene una carga electromagnética. Ahora las plantas
precisamente su potencial terapéutico radica en que las sustancias permiten esos
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aromas que son los aceites esenciales ademas esos mismos aceites esenciales
para la misma planta es su principal proteccion contra plagas, contra todo tipo de
microorganismo que le podia afectar. Imaginate cuanta desventaja por no

consumir las hierbas aromaticas.

Entrevistadora: ¢usted cree que el consumo de las hierbas arométicas ha
aumentado o se haido disminuyendo en los ultimos afios? ¢Por qué?

Carlos: Yo me alegro por he notado que esta aumentado, si la gente como que
esta regresando a lo natural, estd regresando si yo cuando converso con mis
pacientes ya no quieren saber nada de medicamentos o farmacos sobre todo, es
gue los farmacos no te van a sanar lo que pasa es que mitigan los sintomas y se
producen los efectos secundarios te tomas un analgésico o un antiinflamatorio no
quiero decir su nombre comercial sin embrago, te perfora incluso si continuas con
su ingesta te puede perforar la mucosa gastrica incluso el tejido gastrico,
provocando no solo la gastritis sino hasta ulceras y no solo eso por eso que se les
da al paciente el medicamento mas ranitidina, omeprazol, que a la final a
sabiendas queremos dar algo, pero eso es algo que el paciente se ha dado
cuenta, entonces dice no yo prefiero lo natural quiero sabila, mi extracto de col,
qguiero tomar aceite esencial de tips, que tiene una mezcla de los aceites
esenciales de canela , clavo de olor, la gente lo consume de esa manera el clavo
de olor esta dentro de las hierbas aromaticas y que tiene una propiedad aséptica
tremenda, se utiliza a demas por sus propiedades de asepsia y también en
propiedades anestésicas no solo analgésicas es por eso gue se usa mucho en la
industria dental y cuantas plantas y lo bueno es que la gente se esta dando cuenta

ya.

Entrevistadora: ¢usted cree que se deberia incentivar el consumo de las
hierbas arométicas a las amas de casa?

Carlos: Claro que si, no solo el té, no solo el anis, no solo la manzanilla, sino hay
tantas hierbas que podrian salir al mercado que de alguna manera serian
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utilizadas asi como la hoja de coca, el toronijil, la hierbabuena, la mufia, el paico
fijate yo he tenido la oportunidad de curar una disenteria con paico no le hacia ni
un farmaco bien y cuando llega el paciente saber doctor he tomado esto, esto.. no
te preocupes le digo la particularidad que tienen las hierbas arométicas sobre y
ventajas sobre los farmacos es que no pueden ser escaneados por los
microorganismo patdgenos es decir hasta que se de cuenta el microorganismo
patdgeno que eso que le estan dando es eso ya actué mas rapido que el farmaco,
es mas si aun asi es escaneado y de pronto para la préxima que se toma esa
misma hierba aromatica ya no va hacer la misma por la diferencia entre un
farmaco es sintéticamente clonado siempre va ser lo mismo el microorganismo ya
conoce se encapsula, se protege con proteinas carnicas sobre todo y se hace més
fuerte y mas problema para le paciente. Mientras que los aceites esenciales las
hierbas aromaticas hoy dia en un metro de terreno que has cosechado y
sembrado nuevamente, la préxima cosecha ya no va hacer la misma, nunca va a
ser la misma va a tener mayor concentracion 0 menor concentracion total
diferente, cuando entre a tu organismo entonces los microorganismos no va
encontrar algo diferente no es como el farmaco cuan importante, beneficioso y

ventajoso de los farmacos.

Entrevistadora: ¢Usted cree que es muy dificil de encontrar buenas hierbas
aromaticas, a un precio accesible y en la cantidad necesaria en los mercados

de abastos?

Carlos: No es dificil porque las personas que queremos hierbas arométicas vamos
al mercado y las conseguimos abhi, lo dificil es encontrarlas pero con condiciones
de asepsia que nos de la confianza de su consumo de repente ahi esta la
desventaja de los mercados porque no te ofrecen esa confianza, que podria
ofrecerte una empresa que salga al mercado ofreciéndote las misma plantas
producidas de manera tan natural y a la vez asépticas, de tal manera que tu
puedas echar mano asi como la manzanilla, el té, el anis que ahi en el mercado

hace muchos afios lo Unico que tienes que hacer es ponerlo en tu taza y reposar.
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Entrevistadora: ¢(COmo recomienda que la gente lo consuma en su estado
natural o procesado las hierbas aromaticas? ¢Por qué?

Carlos: Mire entre lo natural ya sea deshidratado o ya sea directo de la cosecha a
la taza o a la olla ambos tienen sus ventajas el asunto es que los aceites
esenciales si bien es cierto pueden volatilizarse hay que envasar de repente, le
material de filtrante esta bien pero el material de cobertura deberia ser un material
gue no permeabilice la perdida de las propiedades que no permita la volatilizacién,
ahora el agua no hay problema eso se puede re sustituir de la casa, el empaque
hay que ver la permeabilidad del empaque de tal manera que si hay un buen
empaque que no permite que se volatilice ese aceite esencial va a permitir que
menos se pierda las propiedades terapéuticas. Yo hice una tesis con respecto, no
de hierbas aromaticas pero si a la utilizacion de los parametros de secados para la
obtencion del rocoto en polvo, porque el rocoto tiene la propiedad terapéutica de
permitir recuperar una persona con gastritis, precisamente lo que le da la
pungencia hace que pique, se llama capsaisina es un alcaloide que permite la
desinflamacion y por tener una naturaleza proteica permite una reparacién de
tejidos y eso es lo que hace el rocoto. Ahora el otro trabajo que quiero hacer es la
capsaisina a partir del rocoto en polvo molido y deshidratado y en condiciones
Optimas y parametros 6ptimos de secados en el que no pierdan mucho sus
propiedades terapéuticas pero que es necesario deshidratarlo es necesario,
porque a mayor cantidad de agua va haber mayor proliferacion de
microorganismos va a cambiar también que es lo que pasa va actuar el etileno por
ejemplo, que esta en las plantas especialmente en las frutas que se hace que
madure mucho, ya van aparecer otras caracteristicas del sabor, aroma, en el color
y no van a ser muy agradables, hay que pensar en la madurez 6ptima desde el
punto de vista organoléptica o sensorial que es lo mismo y la otra es fisiolégica en
el que tiene todo lo necesario para eso hay estudios, en la gente que es botanica,
en donde la planta a tantos dias ya obtuvo la concentracion de sus propiedades
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nutricionales, sensoriales, terapéuticas, ya puede ser cosechadas, que tengan
mayor cantidad y concentracion de sus propiedades funcionales.

Entrevistadora: ¢Qué recomendaciones nos podria dar a nosotros o a
personas que quisieran poner una empresa dedicada al envasado y
comercializado de Hierbas Aromaticas?

Carlos: Bueno lo primero que hay que hacer es que lo estan haciendo ahorita un
estudio de mercado, segmentar tu mercado y ver las preferencias recordemos que
estamos entrando a la poblacion, tu puedes hacer, tener muy buenas intenciones
de hacer lo mejor pero si la poblacién no esta educado entonces lo primero que
tienen que hacer es estudiar el mercado y desde ya empezar hacer charlas, a
trabajar desde los colegios, universidades, medios de comunicacién, en lo que
concierne al conocimiento de las propiedades terapéuticas y sensoriales de las
diferentes plantas con las caracteristicas, propiedades aromatizantes que no solo
es cuestién de aroma sino también es propiedades terapéuticas que te van a curar
enfermedades y si lo estan pensando que lo hagan de manera organica porque
ahi esta el boom que sea organico porque tl sabes que los minerales son solubles
en agua entonces tu te puedes remineralizandote a través de una planta, de una
hierba aromética pero que pasa si esa planta ha sido cultivada en condiciones de
malas practicas de agricultura en el que le han puesto demasiado agroquimicos a
la tierra que han hecho reacciones quimicas de secuestro han hecho tantas
sustancias quimicas; lo que tenemos que ver es que cuando se echa demasiado
agroquimico a la tierra entonces va haber una suerte de secuestro de nutrientes
asi como cuando tomamos una coca cola es rica yo le llamo toxi cola sabes
porque la toxicola va a retirar porque contiene acido fosférico va a retirar el calcio
de tus musculos y al no encontrar calcio en los musculos lo va a retirar de tus
huesos; igual sucede en la tierra tu pones los agroquimicos y va haber una suerte
de reacciones quimicas con el agua que le vas a poner de tal manera que esos
micronutrientes, minerales que estan en la tierra van a interactuar con los
agroquimicos y va haber una suerte de secuestro, asi como en tu organismo se
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puede formar a partir del acido fosférico de la gaseosa, te va formar con tu calcio
se puede formar fosfato de calcio que no van hacer utilizados mas bien se va a
provocar piedras en los rifiones, 6sea esa plantita no va a absorber todos los
minerales, micronutrientes que deberia de aportarnos. Por eso es que se le
sugiero que lo haga desde la forma organica. Hacerle un seguimiento no solo
pensar en lo bacteriolégico, microbiolégico, la contaminacion biolégico por
parasitos porque ellos pensando en eso ponen insecticidas, plaguicidas, lo que
tienen que ver ustedes es la trazabilidad desde quien te provee hasta el

consumidor final eso es importante.

Gracias por su tiempo
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ANEXO N° 2.5: ENTREVISTA A MONICA HUERTAS, MUJER
EMPRESARIA PROPIETARIA DEL RESTAURANTE TRADICIONAL “LA
NUEVA PALOMINO”

Lugar: Pasaje Leoncio Prado 122, Yanahuara - Arequipa

Realizada el dia de Mayo del 2013 a Horas 5:00 pm.

e Jenniffer Ortiz Garate: Entrevistadora

e Diana Delgado Romero : Camardgrafa

Entrevistadora: Buenos Tardes, hoy estamos con Mdnica Huertas, que es
una gran empresaria emprendedora, duefia del Restaurante-Picanteria mas
emblemético de la ciudad de Arequipa. Conocedoras con una gran
experiencia, vamos a hacerle unas pequefias preguntas que nos permitiran
conocer algunos aspectos valiosos para nosotras referentes a la
gastronomia y a las hierbas aromaticas que se utilizan en la elaboracién de
los diversos platos de nuestra cocina.

Entrevistadora: ¢Qué opinion tiene de las hierbas aromaticas que hay en el

Peru?

Sra. Monica: Es parte fundamental en el sabor nuestra comida, claro que
basicamente es un aderezo pero muy importante son las hierbas, tenemos
cantidad de hierbas en el Perl y cada una tiene una cualidad distinta es muy

importante al menos para las comidas nacionales es basico.
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Entrevistadora: ¢Considera que la cantidad y calidad de hierbas aromaticas

son parte fundamental del boom de la gastronomia peruana?

Sra. Ménica: Si pero he visto a algunos chef que si usan tipos de hierbas pero mas
para la decoracion, no los he visto tanto en su aderezo, también experimentan o
hacen degustar la hierba cruda, pero no lo he visto como lo usabamos

antiguamente las mamas.

Entrevistadora: ¢Cuando se habla de la gastronomia fusién, considera usted

gue las hierbas aromaticas juegan un rol protagénico? Porque?

Sra. Monica: Si pero mas que todo en la gastronomia fusion que mas causa
confusion, claro porque fusion significa que tu tengas que juntar varios
ingredientes que no han sido juntados antes, por ejemplo un rocoto relleno no
puede ser una fusion porque ya existe esa receta, la receta base se adultera y en
todo caso se podria decir que es una variacion y las hierbas en la comida fusion
se usan mas que todo para la decoracion, lo poco que he podido ver de la comida
fusion a unos amigos cocineros utilizan algunas hierbas pero no como lo hacen en

la comida artesanal.

Entrevistadora: En los Platos Arequipefios por ejemplo ¢Qué Hierbas

considera que son las imprescindibles?

Sra. Monica: Todo tipo de Hierbas, para los viernes, los chupes, todo lo que no
lleva carne el huacatay, para los guisos se usa una mistura de hierbas, depende
de lo que se hace se usa mucho el orégano, la hierbabuena, el cilandro o culantro,
el perejil y tantas hierbas siendo macho y hembra en todas sus variedades, es que
cada plato de comida requiere una hierba distinta.
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Entrevistadora: Cuando hay que comprar las hierbas arométicas, ¢que toma

en cuenta antes de ir a adquirirlas?

Sra. Moénica: Primero que se vean vivas, frescas que no estén marchitas y que
tengan un buen color verde, no un color apagado y amarillo que de nada me
podria servir y trato de comprarlas no en gran cantidad si se puede comprar todos
los dias, compro en pocas cantidades, para que pueda usarlas frescas, antes
comprabamos en cantidad pero pasaban los dias pero desperdiciAbamos bastante

y no logrdbamos el olor y el aroma que tienen las hierbas frescas.

Entrevistadora: ¢Cada cuanto tiempo realiza la compra de las hierbas

aromaticas?

Sra. Mdnica: Interdiario cada dos dias de repente pero tratamos de que estén bien
frescas, en la conservadora se pone bien en una pléstica y alli las podemos
mantener y cuando estén en cocina se ponen en un recipiente con agua fria la

cosa es que siempre tiene que mantenerse vivitas.
Entrevistadora: ¢Quien realiza dichas compras?

Sra. Médnica: Mi esposo que es un gran conocedor de los productos, aunque ahora
ultimo estamos yendo nosotros para ver sobre todo una buena calidad del
producto, claro que uno ya tiene sus caseras y proveedores pero siempre es
necesario que uno de vez en cuando vea el producto, de repente por ahi hay
alguien mas que traiga ahora que estan de moda los productos hidropénicos me
conviene ver una opcién mejor y mas sana que pueda brindar a mi publico.

Entrevistadora: ¢En qué lugar realizan la compra de las hierbas aromaticas

mayormente?

Sra. Monica: En el Abelino mayormente hay un mercado que se llama la Aurora y

ahi es donde se compra gran cantidad de verduras.
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Entrevistadora: Siempre ha ido al mismo lugar a comprarlas? O ha tenido

gue cambiar de lugar o de “casera” por algin motivo?

Sra. Monica: Si cuando veo que no satisface mis necesidades cambio de lugar,

tengo que ver la fidelidad a mis clientes y no la fidelidad a mi casera.

Entrevistadora: Usualmente, en qué cantidades compra las Hierbas

Aromaticas?

Sra. Mbnica: Las necesarias como digo no puedo tener mucho tiempo
almacenadas ni refrigeradas y generalmente por mazos que ya los agricultores lo

preparan.

Entrevistadora: Cada vez que hace estas compras de Hierbas Aromaéticas,
¢ Cuanto gasta en ellas?

Sra. Moénica: Semanalmente en todas las compras en cuanto a hierbas aroméaticas
de 350 soles a 400 soles aproximadamente.

Entrevistadora: Al momento de comprar estas Hierbas Aromaticas ¢Qué es

lo primero que toma en cuenta?

Sra. Ménica: La frescura, alguna marca de preferencia no hay, ahora los productos
hidropdnicos que estan entrando al mercado y por ahi hay algunas personas que
les estamos comprando para ver si hay una diferencia.

Y seria bueno envasado, porque las hierbas no sabemos como se manipulan y
primero con que agua las hacen crecer y regar luego en el transcurso del dia y en
el mercado en las noches proliferan las ratas y si te pones a pensar en todo eso te
causa una psicosis, entonces lo que tenemos que hacer es tratar de que no
proliferen méas las bacterias y si las tengo en cantidades peor es por eso vengo,
las lavo las traigo y las selecciono porque por mas que te den un mazo hay
algunas que estan muertecitas y esas me hechas a malograr las otras, entonces
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las saco y las lavo y me quedo con las mas vivitas se escurren bien se coloca en

una bolsa y después se lleva a la conservadora si las necesito para mafana.

Entrevistadora: ¢Qué le parece y como calificaria las Hierbas Aromaticas

que se venden en los Mercados de abastos o ferias?
Sra. Ménica: De regular a bueno
Entrevistadora: ¢Qué opinidn le merece las hierbas aromaticas envasadas?

Sra. Monica: Es Favorable, también habria que ver si mantiene el aroma que es lo
mas importante porque el aroma de una hierba aromatica fresca hay una
diferencia abismal.

Entrevistadora: Usualmente que usa mas las Hierbas secas o las Hierbas

Frescas

Sra. Ménica: Frescas, muy poco las secas, las secas seria el orégano en muy

poca cantidad.
Entrevistadora: En qué presentacion le gustaria agrada mas

Sra. Moénica: Si estamos en Arequipa seria en envase de plastico, pero si
estariamos en Lima con tanta humedad en vidrio.

Entrevistadora: Donde compra sus hierbas aromaticas le dan algun tipo de
promocion, descuento u oferta? ¢ Cual y Por qué fue el motivo?.

Sra. Médnica: Ya no hay la yapa, y en Lima si hay pero las caseras ya no dan la
Yapa

Entrevistadora: ¢Sus proveedores de hierbas aromaticas les dan alguna

facilidad de pago?

Sra. Ménica: Algunas veces por ejemplo mas que todo por el tema de seguridad

no puedo estar saliendo digamos un Martes cuatro de la mafiana al mercado con
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full plata para comprar es peligroso y si voy pido y ya en las tardes estoy
mandando a pagar a cada proveedor, ellos ya nos conocen y nos entienden y
también tienen que saber que no es por el hecho que me ponen nomas la verdura
hay un area de almacén y de peso por un sistema que tenemos que es el Inforest
y tienen que darme un buen producto con un buen peso o sino la misma cantidad
del maso, este software es para restaurantes y es el que mas se usa.

Entrevistadora: Hablando ahora sobre los insumos principales, tales como
carne, papas, verduras etc. ¢Ddénde los adquiere y que dias normalmente

hace las compras de los mismos?

Sra. Mdnica: Algunas verduras también las compro en San Camilo Pero muy Rara

vez.

Entrevistadora: ¢A que considera usted que se debe el éxito de “La Nueva
Palomino” con respecto a otras Picanterias?

Sra. Ménica: Son varios los factores, uno que es el principal desde que tuvimos la
oportunidad de hacernos cargo en esta nueva etapa creo que lo hicimos con
mucho amor y hasta ahora no hay ese afan de ganar plata que seria lo l6gico pero
no es nuestro principal objetivo sino de brindar lo mejor que podemos con los
conocimientos que nos han dejado las abuelas y mamas, y el cliente sabe que es
atendido con amor, lo percibe lo siente, sabe que en los empleados se ve reflejado
la idea y la politica de la empresa, también el tener cuidado y ser fieles guardianes

de sus recetas y técnicas
Entrevistadora: ¢Quiénes cree que sean su mayor competencia?

Sra. Monica: No lo he pensado realmente, no me he puesto a pensar solo trabajo

y trabajo, a veces cuando me comparan con los grandes digo ¢,qué?
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Entrevistadora: ¢Generalmente qué dias suelen venir mas clientes? Y

normalmente desde que hora empiezan a llegar?

Sra. Monica: Los fines de semana, los domingos, aunque todos los dias hay
bastante el publico gracias a Dios, tenemos un buen servicio de anfitrionaje ya

gque a veces esperan y hacen cola.
Entrevistadora: ¢Normalmente a qué hora es la atencién?

Nosotros atendemos desde las 11am cuando es un dia del padre de la madre del
trabajo, etc. Desde las 10:30 porque la gente también quiere tener un mejor sitio.

Entrevistadora: ¢Vienen mas turistas nacionales o extranjeros?

Sra. Modnica: Nuestro Publico esta cambiando, al comienzo era publico arequipefio
después hemos pasado al turista nacional y ahora esta viniendo bastante turista
extranjero, pero sin dejar de lado al local y nacional. También sabe venir gente
importante y famosa y de la politica también, por ejemplo que ahora se bien la
convencién minera ya nos han separado dias desde el afio pasado gente
importante que son presidentes de minas y de otros paises y para nosotros es

mas importante que tomen referencia nuestro local.

Entrevistadora: ¢Es incOmodo para usted tener tanta afluencia de clientes, y
gque los mismos tienen algunas veces tengan que esperar para poder tomar

una mesa?

Sra. Ménica: Si al comienzo si me preocupaba, por eso es que nosotros tuvimos la
idea de invertir en anfitrionas porque es una inversion de tener 5 o 6 personas y
también tener un lugar para que ellos puedan esperar y estar atendiéndolos pero
vale la pena porgue si el cliente se le atendido y siente que te preocupes ya que
él ha hecho un gran esfuerzo en venir y transportarse entonces €l se siente
atendido y cuando puse el anfitrionas ya no me preocupaba, si me acuerdo bien
nosotros fuimos los primeros y fue todo un reto porque al arequipefio con el genio
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que sabe tener decirle que espere no le va a gustar, y para los empleados no
digan nada de porque los mandaba a ellos yo comencé a ponerme en la puerta y
atender.

También desde que hemos comenzado a ampliar ya estamos mas tranquilos.

Entrevistadora: Usted considera que las ventas mas altas depende de una
estacionalidad?

Sra. Monica: Si siempre hay una diferencia barbara.

Entrevistadora: ¢Qué nos podria decir con respecto al mercado de la
alimentacién en la ciudad de Arequipa?

Sra. Monica: Es variada cada vez més, antes teniamos comida regional uno que
otro restaurante, ahora estan los food courts y es bueno para nosotros mismos y
las personas de otros paises que también nos visitan gracias a Dios.

Entrevistadora: ¢En la feria de Festisabores y Mistura ha participado y como
le haido?

Muy bien, gracias a Dios la comida de Arequipa tiene muy buena aceptacién
cuando hemos ido ha sido apoteésico la ultima vez que fuimos vendimos 22 mil
platos entre chupe de camarén y costillar de lechén en los sido 11 dias de feria
gue realmente es una cantidad fuerte y buscamos que todos los productos e
ingredientes que usamos aqui en Arequipa tengamos alla para que asi tenga el
mismo sabor. También hemos participado en Festisabores varias veces.
Festisabores por ejemplo es para que te conozcan gente de otros sitios mas que
nada nacionales en cambio mistura es mas grande y para que te conozca el
mundo ya es otro nivel pero mistura es todo es inversién y si tal cual invertiste tal
cual recuperaste pero generalmente no se gana, la vez pasada hemos invertido
cerca de 150mil en solo un tema de logistica y publicidad sin contar los
ingredientes, y lo l6gico es recuperar porque los platos se venden a 6 y 12 soles le

232

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

TESIS UCSM

CATOLICA
DE SANTA MARIA

quitas la renta IGV comisién y todo un plato de 12 te viene a salir a 6 soles
masomenos. Este afo va a ser distinto porque estas ferias se estaba
distorsionando porque se ha vuelto muy comercial, antes por ejemplo participar en
Festisabores era un lujo. Y en Mistura por ejemplo fue inmensamente grande en el
campo de Marte y también desordenado ya que la gente no sabia que comery los
expositores eran nuevos y sin conocer, siempre debe de haber un equilibrio, por
ejemplo este afio mistura va a ser en Magdalena del Mar va a ser la mitad de
expositores que han sido el afio pasado y mas selectos, gracias a Dios nos han
invitado a participar en este afo.

Entrevistadora: ¢Qué recomendaciones nos podria dar a nosotros o a
personas que quisieran poner una empresa dedicada al envasado y
comercializacion de Hierbas Aromaticas?

Sra. Ménica: Que cuiden mucho el aroma mas que todo, ya que por industrializarlo
pierda sus propiedades cada hierba aromatica tiene una funcién y tenemos una
botica amazonica andina extraordinaria, entonces tendrian que investigar bien
para que puedan procesar un producto que no esté alterado y logrando eso

puedan cautivar al consumidor.

Entrevistadora: Qué le pareceria a usted la idea de envasar algun tipo de
hierbas aromaticas asi como el orégano por ejemplo que la ponen en las

pizzas cuando hace un delivery?
Sra. Ménica: Para la comida Arequipefia no, todo esta en el proceso.

Entrevistadora: Hemos observado que para darle un delicioso toque final
acompafa a sus platos su rica “Uchucuta”, ¢Cémo es su Preparacion y Qué
Hierbas le pone?

Sra. Ménica: El Yatan bueno los ingredientes son el rocoto de preferencia verde,
cebolla ajo dorado o horneado, una hierba que se llama el paico también se usa
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en la Ocopa, un poco de huacatay esas son las hierbas que se utilizan, Uchucuta
se le llama mas por el lado de la sierra y otros dicen que es con aji.

Entrevistadora: Muchisimas gracias, un gusto hacerle la entrevista Sefiora
Ménica, Gracias.

ANEXO N° 2.6: ENTREVISTA A ALINA CCAPA, EMPRESARIA

Lugar: Mercado San Camilo Puesto 4 Area de Hierbas aromaticas y medicinales.

Realizada el dia de Mayo del 2013 a Horas 11:00 AM

e Diana Delgado Romero : Entrevistadora

e Jenniffer Ortiz Garate: Camarégrafa

Buenos Dias, hoy estamos con, la Sra. Alina Ccapa quien se encuentra en el rubro
de la comercializacién de hierbas arométicas en la ciudad de Arequipa, Vamos a
hacerle unas preguntas para conocer el mercado de las hierbas aromaticas.

Entrevistadora: Empecemos con la entrevista,
Entrevistadora: ¢Cémo se inicié como empresario, y hace cuanto tiempo?
Empresaria: Bueno trabajo aproximadamente 36 afios aqui.

Entrevistadora: Desde el inicio de su experiencia empresarial se dedic6 al

rubro en el que se encuentra actualmente, o estuvo en otros sectores

Empresaria: Siempre aqui.
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Entrevistadora: ¢Cudles fueron los motivos que lo llevaron a incursionar en

este tipo de negocio?

Empresaria: Me gustaba mucho, siempre me gusto la naturaleza, también he
estudiado también enfermeria en la UNSA pero me he dedicado a la medicina

natural ya que tenia contratos etc.

Entrevistadora: ¢Cree que la ventay comercializacion de especias o Hierbas

Arométicas es un buen negocio? ¢Por qué?

Empresaria: Si porque la gente mas acude a las hierbas, ya que es mas natural y
mas econdémico por ejemplo un yanten esta 1 sol o 2 soles en cambio los
medicamentos esta de 2 soles para arriba y natural ya que no malogra el
estdbmago ya que hay personas con gastritis no pueden tomar medicamento y les

empeora.

Entrevistadora: ¢Cuéles son los principales problemas que aquejan al

rubro?

Empresaria: Ninguna siempre la gente se recomienda unos a otros.
Entrevistadora: ¢Qué Hierbas Aromaticas envasadas usted vende?
Empresaria: Toda clase de hierbas empezando de la costa, selva y sierra.
Entrevistadora: ¢Cual cree que sale méas?

Empresaria: La chancapiedra, ufia de gato, cola de caballo que es bueno para la
inflamacion de rifiones y también es diurético muy bueno para eliminar acido urico,
el Hinojo es para los gases, también para las sefioras que dan de lactar y no
tienen leche entonces le aumenta, la mufia es para la gastritis, el tikil tikil es
antiinflamatoria y cicatrizante, puede ser para una herida. Sale mas también para

la vesicula como la chancapiedra.
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Entrevistadora: ¢Usted vende Hierbas envasadas?

Las envasadas son generalmente de la selva como la manayupa, la ufia de gato,
el mercanpuri también tenemos la flor de arena.

Entrevistadora: ¢Donde compra los insumos o materia prima? o ¢De Dénde
consigue las Hierbas Aromaticas? y ¢Qué dias compra?

Empresaria: En las ferias, vamos a Lima a Ayacucho, uno tiene que saber en
algunos pueblos vende, uno de ello es el 23 de septiembre en Juliaca, traen de la
costa Sierra y selva.

Entrevistadora: Utiliza algan tipo de maquinarias para hacer el envasado de
alguno de sus productos?, ¢(Qué tipo de maquinaria utiliza para la
produccion a grandes rasgos?

Empresaria: No todo es natural mas comercializamos.
Entrevistadora: ¢En qué cantidades compra?

Empresaria: Viendo la oferta y la demanda, generalmente de la selva traemos 4, 5
sacos o0 por arrobas y por quintales, porque si esas ferias son una vez al afio
tenemos que abastecernos y dependiendo puede durar hasta un afio pero solo en
el caso de ser secas. En cambio frescas las traemos del contorno de aqui de
Arequipa algunas como de Sabandia, Characato, Yura, pero la gran mayoria son

de la Selva y de la Sierra.

Entrevistadora: ¢Cudl es el rango aproximado de precios que manejan o
como asi clasifica de repente por productos como Las Hierbas Aromaticas

envasadas?

Empresaria: Viendo, depende de que calidad hay de primera, segunda y tercera
calidad,los precios varian por ejemplo el yanten la primera esta 340 la libra, la
segunda 280.
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Entrevistadora: ¢Qué cree usted que lo diferencia de la competencia? A qué
se debe su éxito empresarial?

Empresaria: De acuerdo a los clientes, ya que hay que darle la mejor atencién,
tratar bien al cliente para adquirir asi mas clientela.

Entrevistadora: En el sector que usted se encuentra, usted ha notado que el

mercado se esté saturando con el ingreso de nuevas empresas y marcas?
Empresaria: De vez en cuando hay mas.
Entrevistadora: ¢Usted hace algun tipo de publicidad?

Empresaria: No, ya la gente conoce, viene con confianza, también les informo, les
asesoro también acerca de cada propiedad que tiene cada hierba, y como las
podria usar ya que el cliente bien y me consulta.

Entrevistadora: ¢Considera que en relacion al afio pasado, tiene

espectativas de que este afio le vaya mejor?

Empresaria: Si cada afio aumenta.

Entrevistadora: ¢Cémo ve su negocio en 5 afios? ¢Qué aspiraciones tiene?
Empresaria: Mucho mejor.

Entrevistadora: Si le comprariamos en cantidades ¢a qué precio nos daria?
Empresaria: Dependiendo podria ser a 1 sol cada maso.

Entrevistadora: Muchisimas gracias, un gusto hacerle la entrevista Sefior...,
Gracias.
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ANEXO N° 2.7: ENTREVISTA A ROGER QUISPE, CONTADOR DE
EXPECERIAS CEYLAN

Lugar: Calle Piérola N° 326 Cercado - Arequipa

Realizada el dia 05 de Junio del 2013 a Horas

e Diana Delgado Romero : Entrevistadora

e Jenniffer Ortiz Garate: Camardgrafa

Buenos Dias, hoy estamos con, el Sr. Roger Quispe quien es el Contador de las
Especerias Ceylan de Arequipa, vamos a hacerle unas preguntas para conocer el
mercado de las hierbas aromaticas.

Entrevistadora: ¢Donde compra los insumos o materia prima? o ¢De Dénde
consigue las Hierbas Aromaticas? y ¢Qué dias compra?

Sr. Roger Quispe: Eso lo mandan de Lima Puede ser cada dos meses tres meses

Entrevistadora: Utiliza algun tipo de maquinarias para hacer el envasado de
alguno de sus productos?, ;Qué tipo de maquinaria utiliza para la
produccion a grandes rasgos?

Sr. Roger Quispe: Todo lo Hacen Manual, Mandamos a hacer etiquetas.

Entrevistadora: ¢Cree que la venta y comercializacién de especias o Hierbas

Arométicas es un buen negocio? ¢Por qué?
Sr. Roger Quispe: Si, por su alto consumo.
Entrevistadora: ¢{Qué Hierbas Aromaticas envasadas usted vende?

Sr. Roger Quispe: EI Romero, Tomillo. El orégano entre otras hierbas.
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Entrevistadora: ¢Cual cree que sale mas?

Sr. Roger Quispe: El orégano y el Romero.

Entrevistadora: ¢En qué cantidades sabe comprar este tipo de hierbas?
Sr. Roger Quispe: 50kg, 100kg dependiendo de la rotacion.

Entrevistadora: ¢Quiénes cree que sean su mayor competencia?

Sr. Roger Quispe: Tenemos la ventaja de que Ceylan es muy conocido a nivel de

aqui de Arequipa y otros que venden parecido.

Entrevistadora: ¢Cudl cree que es el aproximado de volumen de ventas que

usted presento el afio pasado?
Sr. Roger Quispe: El anual fueron S/. 2200000.00 nuevos soles

Entrevistadora: En el sector que usted se encuentra, usted ha notado que el
mercado se esté saturando con el ingreso de nuevas empresas y marcas?

Sr. Roger Quispe: Si pero mayormente vienen a comprar aqui por tradicion por ser

muy conocido etc.

Entrevistadora: ¢{Qué cree usted que lo diferencia de la competencia? A qué

se debe su éxito empresarial?

Sr. Roger Quispe: Como ya vendemos productos de marca, los condimentos no se

mescla tenemos variedad y porque es muy conocido aqui en Arequipa.

Entrevistadora: ¢Cudél es el rango aproximado de precios que manejan o
como asi clasifica de repente por productos como Las Hierbas Aromaticas

envasadas?

Sr. Roger Quispe: En cuanto a la utilidad tenemos un 30% y 40% que se mantiene
anualmente.
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Entrevistadora: Hoy en dia es importante la fidelizacién del cliente, ¢Qué
estrategia se ha utilizado para lograr la fidelizacion de sus clientes?

Sr. Roger Quispe: La atencién de los vendedores debe ser buena que traten bien

a sus clientes y empaquetar bien los productos y ofrecerles a un buen precio.

Entrevistadora: ¢Cree usted que la publicidad es importante para su

negocio, con este tema de los cambios e innovaciones?

Sr. Roger Quispe: Claro, Por ejemplo ahora estamos en las paginas amarillas, a
veces hacemos por radio o television y también hacemos volanteo. Actualmente
estamos en las paginas amarillas, a veces aparecemos por radio o televisiéon y
también hacemos volanteo, estamos pensando también ir a la FIA.

Entrevistadora: Usted considera que las ventas de productos cuenta con
una estacionalidad?

Sr. Roger Quispe: Si sobre todo aumenta las ventas en las fiestas dia de la madre,

dia del padre, navidad afio nuevo y semana santa.

Entrevistadora: ¢Considera que en relacion al afio pasado, tiene
expectativas de que este afio le vaya mejor?

Sr. Roger Quispe: Si a eso vamos.

Entrevistadora: Ha pensado usted ingresar al mercado internacional,
exportando sus productos?

Sr. Roger Quispe: Estamos solo en el nacional, solo exportamos el té verde
Ceylan.

Entrevistadora: ¢Cémo compra las hierbas aromaticas?

Sr. Roger Quispe: Nos llega embolsado por 50kg o por 20kg dependiendo.
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Entrevistadora: ¢Sus Proveedores son limefios? y ¢ Cuales son?
Sr. Roger Quispe: Si, uno de ellos es “Frutos y Especies SB Trading”

Entrevistadora: Por altimo, que considera usted que se debe hacer para ser

exitoso en su sector.

Sr. Roger Quispe: La publicidad, la limpieza, mejorando los servicios, la atencién

al publico

Entrevistadora: Hace ventas en los Supermercados

Sr. Roger Quispe: Si llevamos a Franco, este mes estamos en Tottus.
Entrevistadora: ¢Qué requisitos le saben pedir?

Sr. Roger Quispe: mayormente la limpieza, presentacion, que tenga el precio,

cédigo y el Registro Sanitario

Entrevistadora: Muchisimas gracias, un gusto hacerle la entrevista Sefiora...,

Gracias.
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ANEXO N° 3: TRANSCRIPCION DE FOCUS GROUP

ANEXO N° 3.1: FOCUS GROUP A ESTUDIANTES DEL INSTITUTO SAN
JOSE

PRESENTACION DE LA MODERADORA

e Agradecimiento por la participacién

e Presentacion del facilitador

DESCRIPCION DEL TEMA A TRATAR'Y LAS REGLAS DE DESARROLLO DEL FOCUS
GROUP

e Descripcion de la dinAmica de la sesion

e Duracion del encuentro (60 minutos)

e Dejar claro que se espera que se hable de sus opiniones

e Dejar claro que nos interesa hacer una conversacion grupal y que cada uno de ellos
expresen libremente sus ideas y opiniones (que no hay buenas o malas ideas o respuestas
a las cosas que vamos a discutir)

e Dejar claro que si bien no esperamos que se pida permiso para hablar, si esperamos que
cada uno escuche al otro y espera que el compafero termine de hablar para expresar su
opinion.

e Breve descripcion de porque fueron elegidos (son representantes de muchas personas)

e Presentacién de los participantes: Antes de comenzar me gustaria que se presente y digan
unas pocas palabras sobre ustedes.

1.1. Introduccion:

Resumen del objetivo de la investigacion y definicion de los conceptos
gue puedan confundir a los participantes y que se emplearan en

sesion......
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1.2. Guiade Consultas:
Moderadora: ¢Qué opinién tienen de la gastronomia peruana?

Wilson: Creo que lo que han dicho gracias a Gaston Acurio se ha ido a otro pais
esta destacando toda la inversion de todos los productos peruanos hacia fuera eso
hace que nuestra gastronomia peruana se destaque a nivel mundial, nos

encuentre a diferentes restaurantes del mundo.

Moderadora: Porque creen que la gastronomia peruana tiene ahora tanta
aceptacion en el Pera y en el mundo?

Wilson: Creo q se basan en que nuestro pais tiene costa, sierra, selva, de ahi
nace todos los productos, novo andinos como la comida novo andina es una

fusion de nuestro pais y el producto peruano.

Moderadora: Para ustedes hay alguna diferencia entre hierbas aromaticas y
hierbas medicinales? Si es asi cuales son para usted aromaticas y cuales
medicinales o cuales son ambas? En que utilizan mas en mates o en la

cocina

Wilson: antiguamente esos productos no se conocia pero ahora ya se puede ver
un curri a base de jugo de naranja. Tomillo con el pescado

Mairi: Para culinaria. EI uso de esas hierbas es milenario hubo muchas guerras y

hubo muchas personas que murieron para poder utilizarlas.

La canela se usa para la preparaciones de prostres para darle aroma.
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Moderadora: Encuentra ustedes alguna diferencia en cuanto a sus virtudes
entre las hierbas aromaticas y medicinales si se utilizan frescas o secas?,

Cuédles son las ventajas de cada una de ellas (frescas y secas).

Wilson: La frescura. Depende del uso es mejor las hierbas secas porque es mas

concentrado el aroma.
Mairi: la calidad y la frescura

Profesor de San José Oriol: entre las hierbas secas son mas aromaticas cuando

estan frescas no es muy aroméaticas en el caso del orégano es mejor estar seca.

Moderadora: Las hierbas arométicas en que las utilizan ustedes? (cocina,
mates etc)

Wilson: el orégano y pimienta.
Mairi: yo en lo particular utilizo mucho pimienta, eneldo

Moderadora: ¢Cuales son las Hierbas arométicas mas utilizadas por ustedes
y en qué?

Mairi: Azafran, eneldo ir a sitios en Ceylan o a supermercados pero son mas caros
con marca ya.

Profesor de San José Oriol: Con mas garantia seria Ceylan.

Mairi: Pero por tradicion seria Ceyldn mas que todo pero en los supermercados se
venden

Moderadora: Al momento de comprar estas Hierbas Arométicas ¢Qué es lo
primero que toma en cuenta? (Envase, Frescura, Marca, Precio, Presentacion
Tamafo, Garantia, etc.)
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Mairi: normalmente las personas que te venden las hierbas solamente venden
hierbas o sea no venden verduras, tienen su saco de cominos, pimientas, no creo

gue te den un kilo de cebollas y un kilo de orégano.

Moderadora: ¢Qué Hierbas aromaticas les parece indispensable para el uso

culinario?
Mairi: Hierbabuena para el dolor de estbmago cuando te sientes mal, la mufia
Profesor de San José Oriol: orégano, anis es bueno en infusiones

Moderadora: ¢Qué Hierbas aromaticas les parece indispensable para el uso

medicinal?

Mairi: Hierbabuena para el dolor de estomago cuando te sientes mal, la mufia
Profesor de San José Oriol: orégano, anis es bueno en infusiones
Moderadora: ¢ Cada cuanto tiempo compra las Hierbas Aromaticas?
Wilson: Depende lo puedes comprar por temporadas. Cada semana las frescas

Moderadora: Usualmente, ¢En qué cantidades compra las Hierbas

Aromaticas?
Wilson: Depende de cuanto las use

Mairi: Normalmente te regalan cuando vas a comprar en el mercado te dan todas

las hierbas

Moderadora: Cada vez que hace estas compras de Hierbas Aromaéticas,

¢ Cuéanto gasta en ellas y de qué depende ello?

Mairi: 10 soles cada 2 meses o0 20 soles si compras de marca que te vende en
dispensadores ya envasadas yo compro mucho lo que es ajo deshidratado.
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Moderadora: Si tuviera algo que no les gusta de las hierbas aromaticas
frescas que seria ello, y como cree que se podria solucionar?

Mairi: EI palomar es bien limpiecito

Moderadora: Si compran hierbas aromaticas envasadas, cuales son ellas?
Wilson: Todas las hierbas aromaticas que se den

Mairi: Buena

Moderadora: Qué hierbas arométicas le gustaria encontrar en el mercado
envasadas, aparte de las que ya compra hay en esa presentacién?

Wilson: Todas
Mairi: Buena

Moderadora: ¢Tiene alguna Marca de preferencia de Hierbas aromaticas

envasadas?
Mairi: Caornit

Moderadora: ¢De qué marca fue la ultima compra que hizo en Hierbas

aromaticas? y ¢Por qué?

Moderadora: ¢(Cémo le gustaria que sean envasadas? ¢;En qué tipo de
envase y de qué tamarfo preferirian que sea la presentacion?

Mairi: En frascos, y que tenga su repuesto y solo lo llenas al frasco.
Moderadora: ¢Qué tipo de promociones le gustaria que se le haga?

Mairi: cosas interesantes, como seria la receta de coémo usar las hierbas
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Moderadora: ¢Entre las hierbas aromaticas frescas y envasadas, cual de

ellas prefieren y porque?
Mairi: depende del uso

Moderadora: Ustedes, ¢Ven algunas ventajas y desventajas en estas
hierbas envasadas?

Wilson: las frescas se malogran rapido

Mairi: las envasadas lo bueno, por ejemplo la albaca te dura 2 -3 dias y
después muere; en cambio en polvo me duran meses y meses es lo bueno. El
sabor es mejor, incluso es en polvo es mas fuerte el sabor. En realidad me
gusta la fresca pero si no tengo uso en polvo la hecho

Profesor de San José Oriol: la desventaja es la adulteracion el cedron, ya que
como es en polvo, adulteracién, no es 100% de esa hierba

Mairi: Eso si es en caso es a granel pero si esta sellado y de marca entonces si
hay garantia, en especial si es en el mercado.

Moderadora: Recomendaciones que nos podrian dar a personas que se
dedican a este negocio de comercializar hierbas aromaticas envasadas.

Mairi: Yo tengo una recomendacion para su primera pregunta; me preguntaron
es sobre gastronomia en realidad nos deberian preguntar la diferencia entre

gastronomia y el arte culinario.

Somos reyes es el arte culinario pero en la gastronomia somos muy pobres.
Las personas se confunden mas entre la gastronomia y arte culinario, tenemos
mucha historia culinaria; pero en gastronomia no estamos bien por las técnicas.
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ANEXO N° 3.2: FOCUS GROUP A AMAS DE CASA

PRESENTACION DE LA MODERADORA

e Agradecimiento por la participacion

e Presentacion del facilitador

DESCRIPCION DEL TEMA A TRATAR Y LAS REGLAS DE DESARROLLO DEL FOCUS
GROUP

e Descripcion de la dinamica de la sesion

e Duracion del encuentro (50 minutos)

e Dejar claro que se espera que se hable de sus opiniones

e Dejar claro que nos interesa hacer una conversacién grupal y que cada uno de ellos
expresen libremente sus ideas y opiniones (que no hay buenas o malas ideas o respuestas
a las cosas que vamos a discutir)

e Dejar claro que si bien no esperamos que se pida permiso para hablar, si esperamos que
cada uno escuche al otro y espera que el compafiero termine de hablar para expresar su
opinién.

e Breve descripcion de porque fueron elegidos (son representantes de muchas personas)

e Presentacion de los participantes: Antes de comenzar me gustaria que se presente y digan

unas pocas palabras sobre ustedes.

1.3. Introduccioén:

Resumen del objetivo de la investigacion y definicion de los conceptos
gue puedan confundir a los participantes y que se emplearan en

sesion......
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1.4. Guiade Consultas:
Moderadora: ¢Qué opinién tienen de la gastronomia peruana?

Karina: Hoy en dia est4d muy cotizada estamos a un muy buen nivel ya digamos a
nivel internacional, puesto que nuestros productos son de muy buena calidad

incluyendo lo que son hierbas también.

Maria: A nivel del Perd la gastronomia esta en mucha boga y que esta pasando
con las amas de casa, bueno nos estan dando muchas ideas de como mejorar la
preparacién de nuestros alimentos, de cémo utilizar lo mas sano en nuestra
alimentacién y con tendencia a que las personas quieren sobresalir, por ejemplo
cada region sobresale en su gastronomia a fin de que sea mas cotizado sus
alimentos, su forma de preparar los platos y lo mas importante es que en la
gastronomia estan difundiendo a que se utilice mas productos naturales, por
ejemplo hace poco ha sido el dia de la papa y dijeron por television de que
deberiamos de saber que la papa ademas de ser un nutritivo contiene muchas
propiedades que curan algunos males y de preferencia deberiamos de saber que
aqui en el PerG existe muchos tipos de papas nativas que son producidas sin
mayores abonos sin insecticidas o sea muy sanamente y lo que se pretende es de
que los peruanos tenemos que dar preferencia a consumir las papas nativas y por
supuesto nuestro productos como son también las hierbas aromaticas que es
parte de la gastronomia peruana y lo mas importantes es de que los especialista
en gastronomia es queriendo que la comida sea conocida a nivel mundial, también
hay muchos alumnos que estan egresando de los colegios y con mucha facilidad

estan postulando a una carrera de la gastronomia.

Moderadora: Porque creen que la gastronomia peruana tiene ahora tanta

aceptacion en el Peru y en el mundo?

Elsa: Me parce por todos los ingredientes que tienen como son las hierbas que

tenemos como el perejil, orégano, huacatay cilandro que le ponen a las comidas.
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Elizabeth: Claro porque tienen mucha aceptacién en el mundo porque los
alimentos que se hace o los platos son preparados exclusivamente con hierbas
naturales que crecen en la costa, sierra y selva y es aceptado porque tenemos
diversidad de hierbas y variedad de platos y presentaciones de ellos.

Moderadora: Para ustedes ¢Hay alguna diferencia entre hierbas arométicas y
hierbas medicinales? Si es asi cuales son para usted aromaticas y cuales
medicinales o cuales son ambas? En que utilizan mas en mates o en la

cocina

Valentina: Por ejemplo el Tikil tikil es una hierba medicinal, la albahaca y el

orégano es aromatico.

Elizabeth: El orégano aparte de ser una hierba aromatica, es una hierba que se
prepara para el consumo en bebida, de mate porque nos ayuda para un dolor de
estbmago o también la hierbabuena para el estomago y también la hierbabuena
picadito sale para diferentes guisos y hay una diversidad de hierbas que a la vez
es aromatica y que a la vez me sirve también como una medicina ya sea en

frotacion, ya sea tomandola o emplastos o en platos o comida.

Moderadora: ¢Cudl seria la diferencia en cuanto a las hierbas arométicas y

medicinales?

Maria: La hierba medicinal curan algunas enfermedades por experiencia propia
por ejemplo yo he tenido la oportunidad de usar el tikil tikil para sanarme una
herida que consultando a los médicos nunca pude sanarme pero el tikil tikil es una
hierba muy curativa y la aromética generalmente se utiliza para dar sabores y un
olor agradable a la comida.

Elizabeth: El romero por ejemplo se muele seco y eso le puedo poner a un plato
como por ejemplo el pollo a la naranja que se le hecha a ese pollo el romero y sale
muy delicioso pero a la vez el romero sirve como medicina por ejemplo hacemos
hervir un pufiado de romero en una olla y le echamos sal, una vez que ha hervido
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apagamos el fuego y le ponemos una toalla y con unos guantes lo escurrimos lo
ponemos como compresas que puede ser en una rodilla golpeada con hematoma

y eso desinflama e incluso a personas que ha sufrido un fisura puede desinflamar.

Moderadora: ¢Encuentran ustedes alguna diferencia en cuanto a sus
virtudes entre las hierbas aromaticas y medicinales si se utilizan frescas o

secas?, Cudles son las ventajas de cada una de ellas (frescas y secas).

Elizabeth: Por ejemplo el orégano si lo tienes seco se va a mantener hasta por 5
meses de acuerdo al envase también pero en cambio en fresco por mas que lo
guardes a la refrigeradora solo durara una semana.

Valentina: Si por ejemplo estoy con dolor de estbmago yo preferiria hacerme un

mate con una hierba fresca.

Ruth: Depende por ejemplo yo he querido envasar la hierbabuena en papel al aire

libre como me dijeron, se seco estuvo verdecita todo pero ya no tenia aroma.
Virginia: El orégano por ejemplo si mantiene la fragancia

Ruth: Yo creo que unas sirven para que se guarden secas y otras para consumir
gue sean solo frescas.

Elizabeth: Yo creo también que se tiene que hacer el debido mantenimiento de
secado de una hierbay ¢en qué?

Maria: Dependeria también de la forma de las hojas de las hierbas y sus
propiedades, por ejemplo el romero lo hice secar en dos dias en la sombra en un
pocillo normal, en cambio en otra ocasion hice secar el tikil tikil y este requiere de
estar volteando a cada rato entonces cada hierba presenta creo diferentes
reacciones despueés del lavado en cambio el romero se bien parejo.
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Moderadora: ¢Las hierbas aromaticas en que las utilizan ustedes en cocina o

mates?
Todos: En ambas

Moderadora: ¢Cudles son las Hierbas aromaticas mas utilizadas por ustedes
y en qué? (en la cocinay en tales platos o tales hierbas para tales mates que

hacen bien a...)

Elizabeth: Por ejemplo si vamos a hacer un asado de carne vamos a necesitar

hierbas fuertes como el romero por ejemplo

Valentina: Por ejemplo el mate no es bueno hacerlo hervir las hierbas porque

perderian sus propiedades sino hacerlo reposar.

Elizabeth: También hay algunas hierbas que se les puede poner a un jugo sus
hojas se hace hervir y toma. Algunas hojas de las hierbas se hacen picar bien

chiquititas y se les pone a una ensalada.

Moderadora: Al momento de comprar estas Hierbas Aromaticas ¢Qué es lo
primero que toma en cuenta? (Envase, Frescura, Marca, Precio, Presentacion

Tamafo, Garantia, etc.)

Elizabeth: Que no sean muy manipuladas por las personas, porque en si ya las
hierbas tienen muchos caminos, o sea desde el momento de cosechar hasta que
llegue al supermercado, también veo si estan envasado tenga.

XX: Veo la presentacion de que sean verdecitas si son frescas porque hay algunas

gue son medias amarillentas.
Ruth: En cuanto a comprar las hierbas yo las compro mas frescas.

Maria: Generalmente las frescas.
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Karina: Dependiendo del uso, por ejemplo el tomillo las venden secas y es
también porque la mayoria de personas las usan secas.

Moderadora: ¢Qué Hierbas aromaticas les parece indispensable para el uso

culinario?
Todos: El orégano
Maria, Valentina, Virginia: El perejil

Valentina: Inclusive el orégano seco es mejor porque le da un rico aroma a las

comidas.
Elizabeth: El cilantro

Valentina: También es porgue nosotras conocemos solo esas hierbas pero debe
haber muchas méas dependiendo de la region, también esta la mufia que crece en

la sierra.

Maria: También estd el huacatay que se usa bastante en la comida arequipefia.
Incluso aqui el huacatay que en la sierra tiene otro nombre, aqui lo venden solo

las hojas pero en la sierra lo venden hasta con sus flores.

Elizabeth: Por ejemplo en Chile en cilantro es bien buscado alla y hay una
ensalada que tiene hongos y a esta ensalada se hace especialmente con cilantro
picadito.

Moderadora: ¢Donde suele realizar las compras de hierbas arométicas?

Karina: Las frescas en los emporios que estan cerca a mi casa y las secas en
Ceylan.

Elizabeth: En los supermercado conocidos porque yo bien dificil comprar en la
calle o alrededor de los mercados.

Valentina: Uno tiene que ver la garantia.
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Moderadora: ¢ Cada cuanto tiempo compra las Hierbas Aromaticas?

Karina: Dependiendo de la hierba por ejemplo el tomillo, romero o el laurel seco
una vez al mes aproximadamente 100gr y lo fresco cada semana o cada 2 0 3

dias dependiendo.

Moderadora: ¢Cémo calificaria las hierbas aromaticas que se venden en los
mercados de bastos o en las ferias como el Avelino en la feria del Altiplano

O en San Camilo por ejemplo?

Karina: Como dijo la Srta. Hay que ver si estan verdes las hierbas y dependiendo

del puesto y la presentacion.

Maria: Si es en el mercado de abastos el aseo, yo lo califico como falta de higiene
en cuanto a frescura si me parece bien porque las vendedoras traen sus hierbas
frescas e incluso guardan a sus caseras les separan para darles y generalmente

venden verdecitas pero como poca higiene ya que estan expuestas al aire libre.

Moderadora: Las hierbas aromaticas que mas utiliza, ¢Lo hace porque
alguien de su familia se la recomendd hacerlo, 0 como asi empez6 a hacer

las compras de las hierbas aromaticas?
Ruth: De generacién en generacion y por costumbre también.

XX: También porque escuchas de que estdn hablando o0 miras que estan

cocinando.

Karina: También en una receta ves alguna hierba aromatica la encuentras en
Ceylan por ejemplo y si te va bien la sigues comprando.

Valentina: Por ejemplo en navidad todo el mundo se desespera compra el tomillo,
la mejorana que en esa temporada se usa esas hierbas, pero no conocemos otras

hierbas también.
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Elizabeth: Por eso es que también a veces no sabemos diferenciar si es un
condimento o una hierba.

Moderadora: Usualmente, en qué cantidades compra las Hierbas

Aromaticas?
Virginia: Generalmente si es fresca en racimo 0 maso.

Moderadora: Cada vez que hace estas compras de Hierbas Aromaéticas,

¢, Cuéanto gasta en ellas? De que depende ello?

Karina: Si es por ejemplo en Ceylan 100gr de orégano aproximadamente S/. 3.00

nuevos soles.

Ruth: Creo que lo més barato que puedes encontrar en pocas cantidades es a
S/.0.50 céntimos.

Valentina: Dependiendo de la hierba por ejemplo el orégano es lo mas econdémico,
otras hierbas como el tomillo o romero cuestan mas.

Elizabeth: Yo conozco creo una de las pocas hierbas que es muy agradable en
ambas presentaciones como seco Yy fresco es el orégano, no conozco por ejemplo
el huacatay que lo vendan seco.

Moderadora: Si tuviera algo que no les gusta de las hierbas aromaticas

frescas ¢que seria?,y ¢Como cree que se podria solucionar?

Xx: Lo que mas me gusta son sus propiedades.

Karina: En general no creo

Moderadora: Si compran hierbas aromaticas envasadas, cuales son ellas?
Maria: Orégano tomillo

Karina: Laurel
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Moderadora: Qué hierbas aromaticas le gustaria encontrar en el mercado
envasadas, aparte de las que ya compra hay en esa presentacién?

Virginia: Por ejemplo el perejil no conozco

Ruth: Pero si estamos dispuestas a consumirlas.
Valentina: A mi me gustaria la Salvia

Karina: A mi el cedron

Moderadora: ¢Tiene alguna Marca de preferencia de Hierbas aromaticas

envasadas?
Maria: Generalmente en Ceylan

Karina: Yo también compro en Ceylan por su garantia y sus precios a veces en
Franco.

Moderadora: (CAmo le gustaria que sean envasadas? En qué tipo de envase
y ¢De qué tamafio preferirian que sea la presentacion?

Karina: Si, en vidrio seria mejor.

Maria: Por la economia en envase de plastico y luego en nuestras casas ya lo
pasamos a un frasco de vidrio

Moderadora: ¢Qué tipo de promociones le gustaria que se le haga?
Maria: una rebaja o descuento.

Valentina: por ejemplo en el mercado por comprar verduras a veces me regalan un
poquito de orégano:

Elizabeth: O por ejemplo si es envasado, poner en un parrafo de la etiqueta una
receta o una forma de preparar un mate o una comida y asi podemos también

combatir la comida chatarra.
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Virginia: Creo que no hay promociones para este tipo de productos.

Elizabeth: Pero si se podria hacer hay que dar la iniciativa también haciendo
descuentos asi estas cambiando la cultura alimenticia en las personas.

Valentina: También depende de los padres de familia y sus costumbres.

Moderadora: ¢Entre las hierbas aromaticas frescas y envasadas, cual de
ellas prefieren y porque?

Ruth: Ambas
Valentina;: Ambas

Elizabeth: Ambas porque a veces no tenemos el tiempo suficiente para ir al
supermercado y comprar una hierba fresca, en cambio si tenemos por ejemplo
hierbas aroméaticas secas utilizamos esas y ya no perdemos el tiempo en ir a

comprar

Moderadora: ¢Qué otras recomendaciones nos podrian dar? Y ¢Qué

ventajas y desventajas tienen las hierbas aromaticas envasadas?

Ruth: En el mercado unas de las ventajas de las envasadas es que
encontramos muy poco, son contaditas, en cambio frescas hay mas.

Maria: Una desventaja de las hierbas es que no se puede consumir en exceso
a veces algunas hierbas como el tikil tikil por ejemplo nos podria causar
ceguera.

Elizabeth: La ventaja en cuanto a una hierba aromatica es que gracias a ese

aroma las comidas tienen sazon.

Xx: También queria recomendarles el marketing, si lanzan el producto muy

bueno pero que lo van a dar a conocer solo a unas ciertas personas entonces
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se va a quedar alli pero si tiene un buen marketing se puede conocer en todo el
Peru y hasta el mundo entero.

Moderadora: Bueno creo q eso es todo y muchas gracias por sus
opiniones y por su tiempo.
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ANEXO N° 4: CONCLUSIONES DEL LAS ENTREVISTAS Y FOCUS
GROUP

Los médicos entrevistados coincidieron en que las hierbas aromaticas son buenas
para la salud, ademas se necesita difundir més las propiedades y beneficios de
cada hierba aromatica para que el consumidor este informado de cémo y que
consumir dependiendo de sus necesidades; para lograr esto es importante el
marketing ya que asi lograriamos que la difusion sea més efectiva; ademas de que

nos diferenciariamos de la competencia.

Los médicos también dijeron que entre consumir fresco y envasado ambas
podrian ser muy beneficiosos en caso de que se mantengan sus propiedades
curativas y medicinales; ya que si en el proceso de envasado se pierden todas
esas propiedades entonces ya no serviria de nada consumirla por lo tanto

debemos tener mucho cuidado en ese aspecto.

Las hierbas aromaticas actualmente es consumido por las amas de casa
tradicionales por las modernas ya muy pocas conocen sus beneficios y la forma de
usarlas; por lo tanto estaria bien comercializarlas en los supermercados para que
tengan mas acceso a ella y tener la garantia que es un buen producto que se

pueda consumir facilmente.

Los alumnos Instituto San José en la ciudad de Arequipa que se estan formando
para ser chef, se observa que falta mas preparacion al momento de conocer sus
propiedades y beneficio de las diferentes hierbas que se tienen para asi usarlas en
la preparacion de algun plato en especifico. En nuestro entorno vivimos en un
Boom Gastronomico pero al mismo tiempo nos falta mejorar las técnicas de
preparacion de platos; para ser mas competitivos con otros paises a nivel mundial.
También nos damos cuenta que los jovenes optan por lo fresco ya que asi se
encuentra en los mercados en su estado natural y hacer el proceso de
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conversacion ellos mismos ya que es mas barato y les dura mas. En cuanto al
envasado compran muy poco por el precio elevado; pero tienen la garantia que es
un buen producto.

En cuanto a la Sra. Mdénica Huertas, empresaria de la Picanteria La Nueva
Palomino, nos dice que el uso de hierbas aromaticas tiene un papel muy
importante en la comida peruana y sobre todo arequipefia, ya que de da aroma,
sabor y ademas sirven también para adornar o decorar los platos. Entre las
hierbas arométicas que ella considera que son imprescindibles en los platos
arequipefios son: el huacatay, orégano, hierbabuena, cilantro y perejil. La Sra.
Ménica utiliza las hierbas tanto frescas como secas, pero en su mayoria frescas.
También al momento de realizar sus compras lo hace en el mercado Avelino, ya
que tiene “caseros” que le ofrecen sus productos al mejor precio.

El Sr. Roger Quispe, contador de Especerias Ceylan, nos dice que el éxito de
Ceylan se debe a su calidad, garantia y variedad de sus productos, también a
gue en la Ciudad de Arequipa fue una de las primeras especerias y asi poco a
poco se ha ido haciendo muy conocido, también nos dice que la publicidad es
muy importante para poder aumentar las ventas.
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ANEXO N°5: ENTORNO INDIRECTO

PERMISOS Y LICENCIAS
Pasos para la constitucion de la empresay su funcionamiento

1. Escoger el nombre de la empresa, se deberd constatar en registros
publicos la disponibilidad del nombre, posteriormente se parara a redactar
la minuta. La minuta es el documento que resume el estatuto de la
empresa, el estatuto contiene las normas que van a regir la empresa. Estas
son reguladas por la ley y deben representar la voluntad de sus duefios.

2. El notario con una copia de la escritura va a Registros Publicos para la
inscripcion (SUNARP).

3. Solicitar el RUC en la SUNAT, con copia de la escritura sellada por el
Notario.

4. Dirigirse a la municipalidad y pedir formularios de licencia de
funcionamiento

5. Concurrir al ministerio de trabajo para pedir la hoja informativa de contratos
sujetos a modalidad

6. Apersonarse a Essalud para solicitar planilla para asegurar a los
trabajadores, ahora existe el modo de planillas electrénicas que se puede
acceder por Internet, para ello debe abonarse una suma de dinero a la
cuenta de Essalud.

7. Apersonarse a SUNAT y pedir permiso para emitir comprobantes de pago

(a través de una solicitud)
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Licencias y Permisos
I.  Normativa General de Calidad Aplicable®

e UNE-EN ISO 9001:00 Sistemas de gestion de la calidad.

e UNE-EN ISO 9004:00. Sistemas de gestion de la calidad. directrices para la
mejora del desempeiio.

e UNE-EN ISO 19011:02. Directrices para laauditoria de los sistemas de
gestion de localidad y/o ambiental

Registro y Patente de Marca

Pasos para Registrar una Nueva Marca: Primero se recomienda realizar una
busqueda de antecedentes para averiguar si hay otra marca parecida, ya
registrada, o solicitada, con anterioridad. Si el signo esta disponible, puedes
proceder a solicitar el registro. ElI formato de solicitud estd en
www.indecopi.gob.pe. Se llena el formato, se acompafia documento de poder, de

ser el caso, y se paga la tasa correspondiente. La solicitud se presenta en
cualquiera de la Oficinas de INDECOPI, a nivel nacional. Si la solicitud cumple los
requisitos de forma, se ordena la publicacion en "El Peruano”. Aunque ningun
tercero formule oposicion, la oficina evalla si el signo puede registrarse o no. Si la
respuesta es favorable, se concede el registro por diez afios.”

®Archivo PDF:Normas de Calidad (Pagina: 4)

70
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ANALISIS ECONOMICO

Arequipa tiene un crecimiento econémico en los ultimos 10 afios del 82.50%,
mientras que el crecimiento a nivel nacional era de un 73.22%, Lima (75.41%),
Cuzco tiene el crecimiento més alto de todas las ciudades con un 93.64%, en

Puno se registr6 un 53.51% Moquegua 57,93% y Tacna un 49,77% de
crecimiento en los Ultimo 10 afios.

indice de pobreza vs PBI
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FUENTE: http://issuu.com/camara-
arequipa/docs/crecimiento_y perspectivas_de_arequipa_realidad_ec

Exportaciones de Arequipa

Evalucion de las exoportaciones
s

FE

7
s
-
aans |
s | ” -
B3 2 2
= .l/! .
™ 1000 o a1 it0n e a

el e [Erry ST

[

£ 3

TR

Pamnis: BOAF @
D boacida Depariaments de £ sl Scondsioas - £5IA | St AT
[==n R

FUENTE: http://issuu.com/camara-
arequipa/docs/crecimiento_y perspectivas_de_arequipa_realidad_ec

263

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

UNIVERSIDAD
CATOLICA .
DE SANTA MARIA

Enero-Agosto 2011 | Enero-Agosto 2012 Var%
[Tradicionales 2,935.15 2,200.11| -25.04%
Pesqueros 58.69 56.31 -4,06%
Agricolas 1.48 2.32 57.01%
Mineros 1,874.98 2,141.48 -25.51%
[No Tradicionales 278.76 291.96 4.74%
Agropecuarios 75.28 67.59 -10.22%
Pesqueros 5.64 8.36 48.16%
Textiles 94.54 91.29 -3.44%
Maderas Papeles y Manufacturas 0.87 0.50 -42.21%
Quimicos 42,07 49.44 17.50%
Minerales nometalicos 7.34 17.18 134.04%
Siderometaldrgicos 42.44 46.97 10.67%
Metal-mecanicos 4.91 5.60 13.95%
otros 5.67 5.05 -10.93%
TOTAL EXPORTACIONES 3,213.91 2,492,07| -22.46'

Fuente: SUNAT, BCRP

Elaboracién: CClA Dpto.de Estudios Economicos

FUENTE: http://issuu.com/camara-
arequipa/docs/crecimiento_y perspectivas_de_arequipa_realidad_ec

Las exportaciones no tradicionales mostraron un indicador positivo (4,7%),
asociado a las lineas quimicas (17,5%) siderometaltrgico (10,7%) mineral no
metalica (134,0%) y pesquera (48,2%)

En estos ocho meses, los principales paises destino de las exportaciones de la
Regién fueron Canada (19,0%), Japén (18,7%), Republica Popular China (13,2%),
Espafa (811,5%), Suiza (8,3%), Alemania (6,1%) Corea del Sur y Estados Unidos
de América (4,4%).

Las inversiones fueron presentes a lo largo de este periodo siendo las de mayor
importancia el anuncio de la petroquimica en Arequipa, el gaseoducto sur andino y
la llegada de Metro y el inicio de las construcciones del nuevo Tottus en la av.
Parra asi como la continuidad de la construccion de Quimera City center, El nuevo
mal en Cerro Colorado del grupo Cencosud y el Arequipa Plaza Norte, ademas de
la llegada de mineras canadiense y China para la exportacién de Hierro y otros
minerales en la zona de Castilla, también se tuvo la inauguracion de la nueva

planta fotovoltaica.”

e http://issuu.com/camara-arequipa/docs/www.camara-arequipa.org.pe
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FUENTE: http://issuu.com/camara-
arequipa/docs/crecimiento_y_perspectivas_de_arequipa_realidad_ec

PEA Arequipa

Estructura del Marcado Distribucion de la PEA Deupada
lovenes Adultas

Total Absoluto 170,175 387,549
Tatal Relativa 100% 100%|
Bector Publico 7.1% 14.0%|
Rector Privado 592 %| 41.4%|
D 2 a9 trabajadares 31.7%| 20.5%
De 10 a 49 trabajadores 12.6% 10 2%
De 50 a mas trabajadores 14.9% 10 6%
Independientes 16.3%| 37.4%
[Trabajador Familiar No Remunerado 13.8%| 4.8%|
IOtros 3.6% 2.4%|

B pae: i -

[ ettt a2

FUENTE: http://issuu.com/camara-
arequipa/docs/crecimiento_y perspectivas._de_arequipa_realidad_ec
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FUENTE: http://issuu.com/camara-
arequipa/docs/crecimiento_y_perspectivas_de arequipa_realidad_ec

La proyeccion para el crecimiento de Arequipa es de 6.40% pudiendo este
incrementarse dependiendo del desenvolvimiento en lo que resta del afio. Existe el
desarrollo de nuevas inversiones tanto privadas como publicas lo que impulsaran
el desarrollo y crecimiento de nuestra ciudad. De acuerdo al crecimiento que se
vaya presentando en nuestra region de igual manera se continuaran disminuyendo
los indices de pobreza. Se mantiene el dinamico de la economia impulsando la

llegada de nuevas inversiones tanto nacionales como extranjeras ‘.

& http://issuu.com/camara-arequipa/docs/crecimiento_y perspectivas_de_arequipa_realidad_ec
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ANALISIS SOCIAL

Politicamente la region Arequipa se divide en 8 provincias y 109 distritos, en la
Costa se ubican las provincias de Camana, Caraveli e Islay las cuales ocupan el
37% de la superficie territorial y albergan al 12,3% de la poblacion; mientras que
en la sierra se ubican las provincias de Arequipa, Castilla, Caylloma, Condesuyos
y la Unidn las cuales ocupan el 57% de la superficie territorial y albergan al 87,7%
de la poblacién. La ciudad de Arequipa, capital de la region, se encuentra a 1 009

Km al sur de Lima.

La provincia mas extensa es Caylloma con 14 019,5 Km2 a nivel regional; en
tanto la que cuenta con el mayor niumero de distritos es la provincia de Arequipa
(29 distritos)”®. Mientras que la provincia de menor superficie territorial y menor
namero de distritos es Islay con solo 6 distritos y una extension de 3 886 Km2. La
provincia de Arequipa es la que concentra la mayor poblacién de la regiéon con un
75,0%; mientras que la provincia de la Unién es la que concentra la menor

poblacion con 1.4% de la poblacion total.

73

http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/estadisticas/peel/osel/2011/Arequipa/Estudios/Diagnostico_A
requipa012011.pdf
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REGION AREQUIPA: SUPERFICIE, DIVISION POLITICA Y DENSIDAD POBLACIONAL, SEGUN PROVINCIAS, 2007

Capital de Poblacién Densidad Altitud (metros
Provincias i Superficie (Km?) (Habitantes) Poblacional sobre el nivel
(Hab/Km?) del mar)
Total 1/ 633454 1152 303 18,2
Arequipa Arequipa 9682,0 864 250 89,3 2335
Camana Camana 3997,7 53 065 13,3 12
Caraveli Caraveli 13139,4 35928 2,7 1779
Castilla Aplao 6914,5 38425 5,6 617
Caylloma Chivay 14 019,5 73718 53 3633
Condesuyos Chuguibamba 6968,4 18991 2,7 2945
Islay Mollendo 3886,0 52 264 13,5 26
La Unién Cotahuasi 4746,4 15 662 3,3 2683

1/ Incluye 1,46 Km? de superficie insular oceanica
Fuente: INEl — Censo Nacional 2007: X1 Censo de Poblacién y VI de Vivienda

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), la poblacién para el
afio 2007 en la Region Arequipa, ascendia a 1 millén 152 mil 303 personas, cifra
gue representa el 4,2% de la poblacion total del pais. La poblaciéon en el area
urbana asciende a 1 millon 44 mil 392 personas lo cual representa el 90,6% de la
poblacion total de Arequipa, o que demuestra la gran concentracién demogréfica
gue existe en la Regién, ya que las personas — jovenes en su mayoria — migran
hacia la ciudad en busca de su desarrollo personal, ya sea para estudiar o por
motivos laborales.

Hay que indicar que este problema no sélo se centra en las 8 provincias de la
regién sino también en las regiones del sur del Perd (Puno, Cusco, Moquegua,
Tacna, etc.) que migran a la ciudad de Arequipa por las razones antes descritas.
La poblacion juvenil, comprendida entre 15 a 29 afios, es mayor respecto a los
otros grupos poblacionales. Analizando la poblacién por sexo notamos que hay
una mayor concentracion de la poblacién masculina respecto a la femenina en el
ambito rural (56% frente a un 44%); esto debido a que los hombres en el &mbito
rural se quedan en sus pueblos por cuestiones laborales (agricultura y ganaderia);

™ http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/estadisticas/peel/osel/2011/Arequipa/

268

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA .
DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

mientras que las mujeres migran hacia la ciudad por razones de estudio y/o
trabajo. Es importante notar que la poblacién masculina y femenina en el ambito
urbano es casi la misma siendo las mujeres un 51% frente a un 49% de los

hombres.

CUADRO 1.3
REGION AREQUIPA: DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR AMBITO GEOGRAFICO Y SEXO SEGUN GRUPO DE

EDAD, 2007

(Porcentaje)

Urbano Rural
Grupo de edad Total
Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer

Total absoluto 1152303 1044 392 506904 537488 107 911 60435 47476
Total relativo 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0  100,0
Menor de 15 anos 26,4 26,3 27,5 25,1 28,2 26,0 31,0
De 15 a 29 afios 28,2 28,4 28,4 28,3 26,4 27,4 25,1
De 30 a 44 afios 21,7 21,7 20,9 22,5 21,1 22,4 19,4
Mayores de 45 afios 23,7 23,6 23,2 24,1 24,3 24,2 24,5

Fuente: INEI — Censo Nacional 2007: XI Censo de Poblacién y VI de Vivienda
Elaboracién: GRTPE - Observatorio Socio Econdmico Laboral (OSEL) Arequipa

FUENTE:
http://www.mintra.gob.pefarchivos/file/lestadisticas/peel/osel/2011/Arequipa/Estudios/Diagnostico_Are

quipa012011.pdf
Niveles Socioecondmicos

100,0%

20,0%
BNSEA /B
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60,0%

40,0%

20,0%

2008 2008

g Fuehn(e. APEIM ; - o ee——
| Flaboracién: Departamento de Fstudios Econamicos - CCIA / Cesem SR
RRcGne

FUENTE: http://issuu.com/camara-
arequipa/docs/crecimiento_y perspectivas_de_arequipa_realidad_ec
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En los niveles socioecondmicos en la ciudad de Arequipa en el 2009 se ve un
crecimiento del nivel A/B que es un 18.26%; nivel C (31,0%), clase D (33,2%), el
nivel socioecondmico C (17,6%)

Pymes en Arequipa

REGION AREQUIPA: INGRESO PROMEDIO DE LOS TRABAJADORES DE LA MYPE,
SEGUN RAMA DE ACTIVIDAD, 2005 - 2009
{Nuevos soles a precios del 2009)

Rama de actividad 2005 2006 2007 2008 2009
PYMES 2009 Total 702 733 734 841 844
Extractiva 1/ 623 614 618 799 682
Arequipa
Industria 813 793 739 861 873
[Eotal FYMES 37739 Canstruccién 853 818 860 918 851
i 4.30% Comercio 571 783 700 788 893
L 51.00% servicios 804 769 848 883 930
. REGION AREQUIPA: DISTRIBUCION DE LOS TRABAJADORES DE LA MYPE SEGUN
[ronstruceian 1a0% RAMA DE ACTIVIDAD ECONOMICA, 2005 - 2009
Manufactura 10.90% (Porcentaje)
Mineria e [ as 33,0 z  ia3an
Hidrocarburos 0.40% - sy — "*j_—:; :::‘i__{:-r"'
lPesca 0.10% 29 $om g i e -
= 257
Servicios 30.60% L Lo, USRS
[Fuente: Ministeria de Produccian. = e —BES ==
15
w | 02, S 10g o ooooE 2
. r— oA g
o
2005 2008 2007 2008 2000
[ v e —e— comerdio Servicio:
* Fuente: INEI - OSEL - Ministerio de Produccion V. —_—
= Elaboracion: Departamenta de Estudios Econdmicas - CCIA / Cesem / iﬁﬁmﬁﬁ—ﬁ |

FUENTE: http:/fissuu.com/camara-
arequipa/docs/crecimiento_y perspectivas_de_arequipa_realidad _ec

En cuanto ala educacién en la ciudad de Arequipa

Segun el dltimo Censo Nacional (2007) los niveles educativos alcanzados por los
pobladores de 15 a mas afos de edad muestran considerables diferencias. En la
regién Arequipa predomina como nivel educativo alcanzado el secundario, ya sea
en el ambito rural tanto como en el urbano, siendo superior en el &mbito rural con
37,6% frente al 33,8% del ambito urbano. En cuanto al nivel primario el &mbito

rural sobrepasa al urbano en 14,4 puntos porcentuales, lo que se traduce en que
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en el area rural existen 79 mil 194 personas mas que en el area urbana que sélo

han culminado sus estudios primario”s.

Si analizamos la educacién superior, encontramos en el area urbana un mayor
porcentaje (48,4%) de pobladores que han llegado a concluir sus estudios
superiores (que en términos absolutos son 372 mil 853 personas); mientras que en
el ambito rural solo el 21,4% de la poblacién tiene como nivel alcanzado el
superior (16 mil 570 personas) debido a las limitaciones que se tienen como, por
ejemplo, que la gran mayoria de entidades educativas superiores (institutos o
universidades) se encuentran en el &rea urbana, es por esto que si desean
estudiar tienen que migrar a la ciudad, a esto suma que el sector rural esta casi

abocado a la actividad agricola.

Si se detalla aun mas se observa que en el area urbana las personas con
educacion superior universitaria concluida superan en 4,4 puntos porcentuales a
los pobladores con estudios superiores no universitarios terminados, situacion
contraria ocurre en el ambito rural donde el porcentaje de poblacion con nivel
educativo superior universitario es inferior en 3,8 puntos porcentuales al nivel

educativo superior no universitario”®.

Es importante mencionar que los porcentajes de poblacion arequipefia sin nivel
son preocupantes, con un 135% y 4,7% en las zonas rural y urbana

"> http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/estadisticas/peel/osel/2011/Arequipa

’® http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/estadisticas/peel/osel/2011/Arequipa
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respectivamente, lo que hace notable una vez mas que el area rural esta en
desventaja respecto al area urbana’’.

GRAFICO N° 1.1
REGION AREQUIPA: POBLACION CENSADA DE 15 Y MAS ANOS DE EDAD, SEGUN AREA DE
RESIDENCIA Y NIVEL DE EDUCACION ALCANZADO, 2007

(Porcentaje)
40 37,6
338
30 274 ea
22,0
20
13,5 130 12,6
2,8
10
47
N ~ e
Sin nivel 1/ Primaria Secundaria Superior no Superior
universitaria universitaria
Urbano = Rural

1/ Incluye el nivel inicial.
Fuente: INEI - Censo Nacional 2007: XI de Poblacion y VI de Vivienda.
Elaboracién: GRTPE - Observatorio Socio Econémico Laboral (OSEL) Arequipa

7

http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/estadisticas/peel/osel/2011/Arequipa/Estudios/Diagnostico_A
requipa012011.pdf
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ANALISIS TECNOLOGICO

Secadores Solares tipo “Carpa” "®

La energia del Sol, se puede utilizar correctamente para beneficio de la salud.
Para ello, se han creado métodos o procedimientos que aseguran un buen
proceso a través de aparatos especialmente disefiados.

En el secadero solar, los rayos luminosos del sol son transformados en calor a
través del efecto invernadero en un llamado colector solar, que tiene los siguientes

elementos:

e Una superficie metalica oscura, preferiblemente de color negro, generalmente orientada
hacia la direccién del Sol, que recibe y absorbe los rayos luminosos. El calor produciendo
de esta manera es transferido al aire, que esta en contacto con dicha superficie.

e Una cobertura transparente de vidrio o plastico, que deja pasar la radiacion luminosa y que

evita el escape del aire caliente.

Pata un mayor rendimiento, algunos modelos de secaderos solares de gran
capacidad disponen de un sistema de calefaccion combinado. Se usa un
combustible o energia eléctrica como fuente de energia auxiliar para los periodos
con deficiencias de radiacion solar, para los dias nublados y para seguir

trabajando en horas de la noche.

El proceso de secado se produce por la accion de aire cdlido y seco, que pasa por
los productos a secar, ubicados generalmente en bandejas en el interior del
secadero. De esta forma la humedad contenida en los alimentos se evapora a la
superficie de los mismos y pasa en forma de vapor de aire, que los rodea.

Los factores claves para un buen secado son entonces:

8 http://www.unesco.org/new/fileadmin/MULTIMEDIA/FIELD/Montevideo/pdf/ED-

Guiasecaderosolar.pdf
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e Aire caliente a una temperature de 40 a 70°C
e Aire con bajo contenido de humedad

e Movimiento constante del aire.

Al calentar aire, que esta a temperatura del ambiente y con un cierto porcentaje de
humedad, aumenta su capacidad de absorber vapor de agua. Por casa 20°C de
aumento de la temperatura del aire su capacidad de retener vapor de agua se

triplica y por consecuencia su humedad relativa se reduce a un tercio.

Para eliminar la humedad de los alimentos, es necesario que el aire que pasa por
los productos esté en constante movimiento y renovacion. Esta ventilacion se
puede lograr en forma natural gracias al efecto chimenea o en forma forzada
mediante ventiladores, dependiendo del modelo del secadero. Para obtener un
buen secado, los productos tienen que ser colocados de una forma que haya
suficiente espacio entre las partes que lo componen.

A - .
. ._ medio ambiente

Caracteristicas

Este tipo de secador es un modelo sencillo, compacto, liviano, plegable vy
transportable para secar cualquier tipo de alimento. Esta hecho de una estructura
metdlica (Que puede ser también de madera) de la forma de una carpa triangular,
cubierta en gran parte por una lamina de plastico transparente, resistente a los
rayos ultravioletas (poliotileno larga duracion) y puede tener diferentes tamafios.
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Las aberturas de ventilacibn estan ubicadas abajo, por uno de los lados
longitudinales y arriba por el otro, los dos cubiertos de malla mosquitero para
evitar el ingreso de algun insecto. A 20cm del suelo aproximadamente se
encuentra la bandeja de secado removible, consistiendo en un tejido por ejemplo
del hilo de nylon. Sobre este se coloca una gasa o una malla fina sobre la cual se

colocaran los productos a secar.

Apertura de
ventilacidn

superior \\)

Cobertura
<« transparente

___ Bandeja de
secado

: Apertura de
ventilacion
inferior

Basculas
Caracteristicas y especificaciones

e Marca: HEKROTEX

e Modelo: BRDO8CS Tecnologia Japonesa

e Pantalla LCD luz de fondo (para presentar mejor la imagen)
e Capacidad 5 kg

e Precision 1 gramos

e Tiene un boton UNIT es para cambiar a onza, gramos, libra.
e Con indicador de bateria en la pantalla

e Apagado automatico

e Estructura de fibra mayor resistencia en golpes.

e Incluye 2 pilas AA mayor duracion

e Alarma de sonido exceso de peso

¢ Bandeja ovalada de Fibra resistente en golpes medida didmetro 20 cm
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e Restaurantes, Panaderias, Institutos, Universidades, etc

Selladoras

Caracteristicas y Especificaciones

e Marca Impulse Sealer (original)

¢ Magquina selladora de bolsa, plastico y micas
e Unica en su linea otras sellan solo bolsas

e Tamafio 30cm

e Buena resistencia al calor

e Perilla para controlar la temperatura

e Gran presion y precision

e Estructura plastica no recalienta

¢ Modelo ergonémico
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Competitividad e innovacién tecnolégica

En una empresa, la competitividad es “la capacidad para suministrar bienes y
servicios igual o mas eficaz y eficientemente que sus competidores”, mientras que
la competitividad en un sector industrial se define como “la capacidad que tienen
las empresas nacionales de un sector particular para alcanzar un éxito sostenido
contra (0 en comparacion con) sus competidores foraneos, sin protecciones o

subsidios”’.

Para poder aprovechar las oportunidades de la economia global y ser
competitivos, es urgente incorporar conocimientos a la actividad productiva de las
empresas y la industria. Uno de los factores claves, de la aplicacion del

conocimiento es la innovacion: tecnolégica, organizacional o comercial.

Segun el economista austriaco Shumpeter, define a la innovacion “el arte de
convertir las ideas y conocimientos en productos, procesos O Servicios nuevos o

mejorados que el mercado reconozca y valore™ .

Podemos definir la innovacién en las empresas y la industria como la capacidad
de:

e Introducir en el mercado un nuevo bien o servicio, que los consumidores no estan aun
familiarizados;

e Introducir un nuevo método de produccién o metodologia organizativa;

79 .
ENRIGHT, Michael; FRANCES Antonio y SCOTT SAAVEDRA Edith, 1994: 65-66.

SCHUMPETER, J. 1935. Andlisis del cambio econdmico. Ensayos sobre el ciclo econédmico. Ed. Fondo de cultura

econdmica, México. Disponible en http://eumed.net/curse con/ textos/ chumpcambio.pdf
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e Crear una nueva fuente de suministro de materia prima o productos semi-elaborados.
e Abrir un nuevo mercado en un pais;

e Implantar de una nueva estructura en un mercado.

ANALISIS AMBIENTAL
Legislacion Ecologica

Mediante Decreto Supremo N° 19-97-ITINCI se aprobd el Reglamento de
Proteccion Ambiental para las Actividades Manufactureras, con la finalidad de
regular las practicas e instrumentos de prevencion y evaluacion ambiental para
afianzar el desarrollo sostenible del Sector Industria, dentro de un marco de
flexibilidad para los distintos subsectores. Como ocurre en otros sectores,
consideramos necesario que, una vez sea aprobado el Reglamento de la Ley del
Sistema Nacional de Evaluacién de Impacto Ambiental, dicho reglamento sea

actualizado de acuerdo a la nueva normatividad ambiental pertinente.

Registro Sanitario

El Ministerio de Salud, a través de la Direccion General de Salud Ambiental
(DIGESA) es el érgano rector de nivel nacional en materia de inocuidad de los
alimentos destinados al consumo humano, pudiendo delegar las funciones de
vigilancia sanitaria a los 6rganos desconcentrados del Sector Salud y los

organismos descentralizados.

Asimismo, segun lo establecido en el articulo 127° de la Ley General de Salud, el
Ministerio de Salud ejerce funciones de supervigilancia sanitaria de las entidades
publicas que segun sus leyes estan facultadas para cumplir funciones sanitarias.

El Ministerio de Salud es la Autoridad de Salud a de nivel nacional que para fines

de cumplimiento de sus funciones y objetivos cuenta con 6rganos de linea técnico
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normativo a través de los cuales actia. En materia sanitaria y de inocuidad de los
alimentos, lo hace a través de la Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA)
gue a su vez ejerce dicha funcion a través de la Direccion de Higiene Alimentaria y
Zoonosis (DHAZ) quien es responsable de conducir el sistema integrado de
inocuidad de los alimentos, en el marco de sus competencias, la vigilancia
sanitaria de los alimentos elaborados industrialmente, de los elaborados por
servicios de alimentos destinados a pasajeros en los medios de transporte, a la
alimentacién colectiva, a la alimentacion diferida, la alimentacién en hospitales y

de los aditivos alimentarios.

La Autoridad de Salud de nivel nacional podra delegar, encargar o transferir,
segun corresponda, la vigilancia sanitaria, a las dependencias desconcentradas
del Ministerio de Salud o a las Direcciones Regionales de Salud o la que haga sus

veces en el nivel regional (Autoridades de Salud de nivel regional)®*

81Anexos “PRT_Vigilancia_Control_Sanitario_Alimentos.pdf”

“LEY DE INOCUIDAD.pdf"
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ANEXO N° 6: CRONOGRAMA DE LA INVESTIGACION

Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
112(3(4|1|2|3|4|1|2|3|4|1|2|3]|4

ACTIVIDADE S

Acopio de informacién secundaria
Presentacion del plan de tesis
Aprobacion del plan de tesis
Aplicar los instrumentos

Anadlisis de la informacién
Redaccion del borrador de tesis
Presentar el borrador de tesis
Aprobacion del borrador de tesis
Sustentacion
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