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Resumen Ejecutivo

El diario El Peruano indica que de cada diez peruanos siete cuentan con sobrepeso
como resultado de malos habitos alimenticios; asimismo, indica que a raiz de la pandemia
muchos de estos habitos se han acrecentado lo cual nos hace ser el tercer pais en
Latinoamérica con alto indice de sobrepeso, (El Peruano, 2021). Ante esta situacion, servicios
y plataformas pueden ayudar a conectar a los usuarios con la posibilidad de apoyo para la
reducir el porcentaje de mala alimentacion. El aplicativo SanoYa busca contribuir a la mejora
de dichos habitos por medio de la conexion de proveedores de comida saludable con usuarios

que desean una alimentacion sana.

El proyecto desarrolla una plataforma agil que creara un mercado virtual de
proveedores alimentos saludable y servicios de mejora alimenticia, dentro del cual
interactuaran proveedores y usuarios que demandan dichos alimentos. La aplicacion responde
a un dolor identificado en Lima Metropolitana, el cual es existente por encontrar dificultad
para adquirir productos saludables. La plataforma tiene como objetivo ser una alternativa
innovadora, rapida y eficiente en la atencion, que se presenta al usuario como una aplicacion
que brinda opciones de alimentacion saludable tanto para el desayuno, almuerzo o la cena,
siendo esta ultima una de las comidas mas expuestas al consumo de alimentos con alto nivel

de grasas y harinas.

Por ultimo, los resultados de los indicadores financieros de una proyeccién en los
primeros cinco aios del proyecto muestran la sostenibilidad econémica del mismo. La
inversion inicial de S/320,000 y un costo promedio de capital del 12.13% se obtiene un valor

neto economico (VAN) de S/1°211,922 y una tasa interna de retorno (TIR) de 75.89%.



Vi

Abstract

The newspaper El Peruano indicates that out of every ten Peruvians, seven are
overweight because of bad eating habits; It also indicates that because of the pandemic many
of these habits have increased, which makes us the third country in Latin America with a high
rate of overweight, (El Peruano, 2021). Faced with this situation, services and platforms can
help connect users with the possibility of support to reduce the percentage of poor nutrition.
The SanoYa application seeks to contribute to the improvement of these habits through the

connection of healthy food providers with users who want a healthy diet.

Our business is to develop an agile application that will create a virtual healthy food
market, where suppliers of healthy products and foods will interact with users who demand
said foods. The application responds to a pain identified in Metropolitan Lima, which is
existing due to finding few means that bring them closer to buying healthy products. The

application aims to be an innovative, fast,

and efficient alternative in care, which is presented to the user as an application that
provides healthy eating options for breakfast, lunch or dinner, the latter being one of the most

exposed meals. to the consumption of foods with a high level of fats and flours.

Finally, the results of the financial indicators of a projection in the first five years of
the project show its economic sustainability. The initial investment of S/ 320,000 and an
average cost of capital of 12.13% results in a net economic value (VAN) of S/1°211,922 and

an internal rate of return (IRR) of 75.89%.
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Capitulo I: Definicion del Problema
En el presente capitulo se definira el contexto de los problemas de alimentacion en el
Peru, la cadena de valor de proveedores, y usuarios finales, como punto de inicio para
introducir el contexto actual de la alimentacidén de un Pera post pandémico, para que en

proximos capitulos se desarrollen alternativas de solucion.

1.1. Contexto del problema a resolver

En el Pert1 la alimentacion insalubre es un tema relevante, debido a que la obesidad y
el sobrepeso, y en general, los malos habitos han aumentado en todo el mundo de manera
alarmante en las ultimas cuatro décadas (Pareja Lucia et al., 2018). Asimismo, el Ministerio
de Salud (2020) mencion6 que el alto consumo de productos ultra procesados, conocidos
como comida “chatarra”, pueden generar enfermedades como obesidad, diabetes,

hipertension que debilita el sistema inmunolégico.

En el 2020 se declaro el brote de COVID-2019 como pandemia mundial
(Organizacion Mundial de la Salud, 2020). Debido a ello, el gobierno peruano implemento
medidas para detener la propagacion de la enfermedad. Segun el rastreador de respuesta
gubernamental COVID-2019 de Oxford (OXCGRT, por sus siglas en ingles), que se encarga
de medir el indice de rigurosidad, este confinamiento ha sido calificado como uno de los mas
severos que se implemento a nivel global (Hale et. al., 2021), afectando de esta manera a la

cadena de suministros de alimentos (Narayanan y Saha, 2021).

Como consecuencias de las medidas que se tomo el gobierno, para mitigar la
expansion de la pandemia, las personas tuvieron que buscar servicios de aplicacion de
alimentos y tiendas online para abastecerse y cubrir sus necesidades diarias

(Bandyonpadhyaya y Bandyopadhayaya, 2021).



Asimismo, cabe resaltar que en los ltimos afios alrededor del 75% de las personas
han utilizado diversos tipos de intervenciones moviles (Scott-Sheldon et al., 2016), y el
teléfono movil se ha convertido en un medio de comunicacion esencial en todo el mundo

(Vodopivec-Jamsek et al., 2012).

Por otro lado, la idea de utilizar tecnologias digitales para modificar comportamientos
alimenticios resulta innovador, debido a que comer es una actividad que se realiza
diariamente. Por lo que, la intervencion de aplicaciones tecnologicas podria ser un enfoque
prometedor para modificar el comportamiento de las personas para convertirse en

consumidores mas saludables (Lim et al., 2021).

Ademas, se evidencia que existe literatura sobre el uso de tecnologia para modificar el
comportamiento de las personas para volverse mas saludables (Chmurzynska et al., 2018).
Sin embargo, la literatura revisada se basa en la aplicacion de tecnologias centradas
principalmente en la prevencion de enfermedades (Greenwood et al., 2017), control de peso
(Recio-Rodriguez et al., 2018) o resultados de mejora del estilo de vida (Roberts et al., 2021);
mientras que no se evidencia sobre la intervencion de tecnologia en compras de alimentos

saludables y resultados de consumo de alimentos saludables (Lim et al., 2021).

Por ultimo, se resalta que existe una desigualdad en el acceso a alimentos saludables y
esto se explica por problemas sistémicos, como condiciones de vida de mala calidad, falta de
recursos de la poblacién y disponibilidad limitada de alimentos saludables, que en conjunto
influyen en la adquisicion de alimentos, los comportamientos alimentarios y los resultados de

salud (Black et al., 2014).



1.2. Presentacion del Problema para Resolver

Para definir el problema a resolver, se realizo el esquema de la Tabla 1, y se observa
que los problemas estan orientados hacia la dificultad que enfrentan los usuarios para
conseguir alimentos y complementos nutritivos que representen alternativas a alimentos de

menor valor nutricional, pero de mas fécil acceso.

Tabla 1

Problema de relevancia social

Problema ODS alienadas
Bajo consumo de alimentos saludables El problema esta alineado con las
debido a la falta de canales de negocio, ODS:

visibilidad de oferta, problemas logisticos;

agregado al con saLu
Y BIENESTAR

texto ambiental-econdmico dificulta la _'\'\/\'

situacion de la salud nutricional de los

peruanos.

Nota: ODS pertenecen a las siglas de objetivo de desarrollo sostenible de las Naciones Unidas

1.3. Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

El problema identificado para el presente trabajo esta relacionado con la dificultad
que se tiene en Lima Metropolitana para obtener oferta de alimentos saludables, enfocandose
especialmente en los segmentos A, B y C; cuya brecha de alimentacion es suplida por
alimentos con exceso en grasas, sodio y carbohidratos, lo cual tiene repercusiones en la salud
tanto a corto como a largo plazo. Se considera que cada ddlar invertido en buena
alimentacion es un ahorro de cuatro ddlares en salud, segun lo mencionado por Forbes en

2019.



Para respaldar la complejidad del problema, se ha tomado como base un total de 61
encuestas realizadas a los usuarios potenciales finales, las cuales se encuentran detalladas en

los Apéndices A y B.

En los resultados detallados en el Apéndice A, se encontraron problemas por parte de
los usuarios al adquirir alimentos nutritivos que estén a su alcance. Por lo tanto, se plantea
como problema la dificultad de encontrar alimentos con valor nutricional que contribuyan a

mejorar las condiciones para un desarrollo fisico y mental.

El problema es relevante frente al actual escenario peruano, donde el Pert ocupa el
tercer lugar en Latinoamérica en la busqueda de productos bajos en grasa y calorias, siendo el

75% de los peruanos afectados (Gestion, 2022).

En los resultados detallados en el Apéndice B, se han identificado problemas en las
encuestas realizadas a posibles proveedores de alimentos saludables. Estos problemas
incluyen la dificultad para obtener visibilidad, un alto porcentaje de merma en productos
perecibles y la falta de oferta en variedad de productos. En los préximos capitulos, se buscara

cerrar esta brecha identificada para mejorar la situacion.



Capitulo II: Analisis del Mercado
En este capitulo se proporcionara una vision completa del mercado peruano,
destacando el creciente interés por la alimentacion saludable y se llevara a cabo un anélisis
competitivo utilizando el modelo de las cinco fuerzas de Porter para comprender las

dindmicas del mercado y las oportunidades presentes.

2.1. Descripcion del Mercado o Industria

Actualmente, el mercado peruano se esta estabilizando frente a las restricciones que
fueron adoptadas debido a la pandemia. El 27 de octubre de 2022, mediante el Decreto
Supremo N°130-2022-PCM, se estableci6 que las medidas quedan sin efecto. Asimismo,
durante el afio se han retomado diversas actividades que han afectado el crecimiento

econdmico.

Bajo esta premisa, se ha identificado que, a raiz de la pandemia, el mercado peruano
ha experimentado un aumento en el porcentaje de poblacion con sobrepeso, lo que ha llevado
a muchas personas a buscar una alimentacion mas saludable. Ademas, segiin un estudio de
Ipsos realizado en 2019, el 88% de los peruanos buscan tener una buena alimentacion; sin
embargo, debido a la falta de accesibilidad a estos alimentos, solo el 39% ha logrado evitar

los alimentos dafiinos para la salud (Ipsos, 2019).

Asimismo, se observa que existen diferentes aplicativos que ayudan a interactuar
entre proveedores y clientes que desean consumir algun tipo de alimento, como Rappi o
PedidosYa; sin embargo, al momento de buscar comida saludable, los usuarios no pueden
identificar de manera rapida un establecimiento de snacks o comida preparada. En la misma
linea, existen aplicativos que ayudan a obtener recetas saludables o pueden enviar comida
preparada bajo un régimen indicado, como Noodle y Manzana Verde, respectivamente.

También hay aplicativos que ayudan a contabilizar la cantidad de nutrientes, como EL COCO



y LIFESUM, que funcionan como un diario de alimentacion; sin embargo, estos deben ser

descargados de manera independiente y su conexion es manual en muchos casos.

En relacion con lo mencionado anteriormente, se ha identificado una dificultad al
momento de buscar alimentos que sean nutritivos y que se puedan medir de acuerdo con el
régimen alimentario que se sigue. Sin embargo, no se ha encontrado un aplicativo que
unifique estas funciones, generando en el usuario una satisfaccion completa y continua en
cuanto a una nutriciéon adecuada. En ese contexto, se ha buscado un aplicativo que pueda
adaptarse a las diferentes necesidades del usuario que busca una alimentacion saludable y que

contribuya a reducir el sobrepeso en la poblacion.

2.2. Analisis Competitivo Detallado

El mercado de plataformas relacionadas con alimentos saludables no es
necesariamente amplio. Existen plataformas para la distribucion de alimentos que generan
ingresos mediante suscripciones, y otras que comisionan por transaccion. Sin embargo, estas
plataformas solo se dedican a distribuir alimentos, y la gran mayoria de ellos no son
saludables, ya que ofrecen una mezcla de productos tanto saludables como no saludables. En
la Tabla 2 se observan algunas plataformas que forman parte de este rubro y ofrecen una

variedad de comidas saludables y no saludablxes.

Para llevar a cabo un analisis mas detallado de la solucion propuesta, se utilizara el
modelo de las cinco fuerzas de Porter. Este modelo identifica los factores clave que afectan la
competencia en un mercado y se centra en cinco elementos principales: el poder de
negociacion de los proveedores, el poder de negociacion de los clientes, la amenaza de
productos sustitutivos, la intensidad de la rivalidad entre competidores y las barreras de

entrada al mercado (Porter, 2008).



Tabla 2

Andlisis de competitividad

CONCEPTO RAPPI PIDELO YA MANZANA VERDE
Una plataforma en linea que rune una amplia gama . , Es una plataforma que lucha por el
) . Una plataforma online que retine a . .
. de proveedores, que incluye no solo alimentos , bienestar de la sociedad
Descripcion . - . un gran numero de proveedores . .
gourmet, sino también productos farmacéuticos, ) ., mejorando la calidad de
de alimentacién i o -
supermercados y otros productos. vida y los habitos.
Origen Colombia Uruguay Peru
Operaciones Global Global Nacional

Propuesta de
Valor

Productos
Ofrecidos

Estructura de
Ingresos

Ingresos por
suscripcion
Ingresos por
transacciones

Modelo de servicio que integra al consumidor y
proveedor de diferentes sectores.

Tres servicios: Compra de alimentos, productos
farmacéuticos entre otros, servicios de distribucion
de paquetes, marketing y publicidad.

*Porcentaje de comision por el servicio conectar al
proveedor con el consumidor.
* Cuota mensual S/ 14.90
Si

Si

Modelo de servicio que integra al
consumidor y proveedor
con restaurantes.

Tres servicios: Compra alimento,
servicios de distribucion de
paquetes, marketing y publicidad
* Porcentaje de comision por el
servicio conectar al proveedor
consumidor
* Cuota mensual S/ 16.90

Si

Si

Modelo de servicio que brinda
opciones de comida saludable con
la finalidad de cambiar el estilo
de vida y habitos.

Un servicio: Compra de alimentos,
productos saludables y nutritivos
para el consumidor

*Cuota mensual para obtencion de
sus servicios y productos
*S/ 256 mensuales

Si

Si

Nota: Adaptado del resumen de Fiverr, en su presentacion de febrero 2021, Company Presentation. FVRR-Company-Presentation-February-2021.pdf

(q4cdn.com)


https://s23.q4cdn.com/749308338/files/doc_presentations/2021/02/FVRR-Company-Presentation-February-2021.pdf
https://s23.q4cdn.com/749308338/files/doc_presentations/2021/02/FVRR-Company-Presentation-February-2021.pdf

2.2.1. Poder de Negociacion de Proveedores

Al analizar las plataformas mencionadas en la Tabla 2, se puede apreciar que la
mayoria de ellas se enfocan en productos poco saludables, ya que es lo que consume la
mayoria de los peruanos en su dia a dia. Esto explica por qué las promociones mas relevantes
en estas plataformas suelen ser de hamburguesas, pollo a la brasa y otros restaurantes que no
ofrecen opciones saludables. Los restaurantes que si ofrecen comida saludable no suelen
generar muchas ofertas o promociones, ya que estas plataformas suelen ser vitrinas para

restaurantes mas conocidos, aunque no necesariamente ofrecen opciones saludables.

En respuesta a esta situacion, se busca implementar una plataforma que se enfoque en
promover y destacar los restaurantes y tiendas de comida saludable, independientemente de si
son conocidos o no. Esto es especialmente importante porque existen restaurantes que
ofrecen opciones vegetarianas u opciones mas saludables, pero no tienen acceso a las
plataformas (Rappi, 2023) actuales debido a las barreras de entrada que estas imponen, como

una cuota de venta minima de S/ 300,000 al mes.

En consecuencia, el lanzamiento de una plataforma que se especialice en opciones
saludables puede no solo beneficiar a los restaurantes y tiendas que ofrecen este tipo de
comida, sino también a los consumidores que buscan opciones mas saludables y asequibles
en el mercado de la comida a domicilio. Para lograr esto, es importante trabajar en estrecha
colaboracion con los restaurantes y tiendas de comida saludable para entender sus
necesidades y limitaciones, y ofrecerles una plataforma que les permita competir en el
mercado de las aplicaciones de comida a domicilio. También es fundamental desarrollar una
estrategia de marketing adecuada para promover la plataforma entre los consumidores

interesados en opciones saludables.



Los consumidores que siguen un estilo de vida o tienen hébitos alimentarios
diferentes pueden tener dificultades para encontrar opciones saludables y variadas en las
plataformas de comida a domicilio comunes. A menudo, estas plataformas solo ofrecen
ensaladas como opciones saludables, sin tener en cuenta otros platos saludables que requieren

una proporcion especifica de cada complemento para ser nutritivos.

La idea detras de esta plataforma es brindar a los clientes una variedad de platos
saludables y sabrosos que se ajusten a sus necesidades y preferencias. El objetivo no es
limitarse a ensaladas, sino ofrecer una amplia variedad de opciones que satisfagan a los

clientes que buscan algo mas que solo ensaladas.

Ademas, es importante destacar que los platos ofrecidos en la plataforma se
elaboraran con ingredientes saludables y frescos, sin comprometer el sabor. Esto permitira a

los clientes disfrutar de platos deliciosos sin tener que sacrificar sus héabitos o estilo de vida.

En resumen, la plataforma se enfocara en ofrecer opciones saludables y variadas que
satisfagan las necesidades de los consumidores que buscan alternativas nutritivas y sabrosas.
Se trabajara en estrecha colaboracion con los restaurantes y proveedores para garantizar la
calidad de los ingredientes y la frescura de los platos. De esta manera, se espera que la
plataforma pueda ayudar a mejorar la calidad de vida de los consumidores que buscan

opciones saludables y variadas en el mercado de la comida a domicilio.

2.2.3. Amenaza de Nuevos Competidores

La plataforma propuesta como solucién para los consumidores que buscan una mayor
variedad de platos saludables se encuentra en el mercado de la economia digital, el cual esta
en constante crecimiento. A medida que la tecnologia avanza y las personas adoptan nuevos
habitos de consumo, se ha visto un aumento en la demanda de soluciones digitales, como las

aplicaciones de comida a domicilio.
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Sin embargo, con el creciente interés en la comida saludable, es posible que surjan
nuevos competidores que ofrezcan soluciones similares en el mercado. Es importante tener en
cuenta que el mercado de la comida a domicilio es altamente competitivo y que la

competencia puede ser feroz.

Para mantenerse competitiva, la plataforma debera ofrecer opciones saludables,
sabrosas, de alta calidad y mantener una comunicacion clara con sus clientes para entender
sus necesidades y preferencias. Ademas, se pueden implementar medidas como programas de
fidelidad y promociones especiales para retener a los clientes existentes y atraer nuevos

usuarios.

En resumen, aunque la plataforma se encuentra en un mercado en constante
crecimiento, es importante tener en cuenta que la competencia es fuerte y pueden surgir
nuevos competidores que ofrezcan soluciones similares. Para mantenerse competitiva, la
plataforma debera enfocarse en ofrecer opciones saludables y de alta calidad, asi como en
mantener una buena relacion con los clientes existentes y atraer a nuevos usuarios con

promociones y programas de fidelidad.

2.2.4. Rivalidad de los Competidores

Se sabe que en el mercado hay varias plataformas que compiten con Manzana Verde
en términos de su modelo de negocio. Sin embargo, no hay ninguna plataforma en el Peru
que se centre exclusivamente en ofrecer opciones de comida saludable y ademas proporcione
informacion detallada sobre el valor nutricional de los alimentos consumidos. La tendencia
hacia una alimentacion mas saludable y un estilo de vida méas saludable ha adquirido una
importancia cada vez mayor en los ultimos afios, lo que hace que una plataforma enfocada en

ofrecer opciones saludables tenga una ventaja competitiva.
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2.2.5. Amenaza de Sustitutos

Los productos o bienes sustitutos son aquellos que satisfacen las necesidades del
consumidor de manera similar. En este sentido, se puede concluir que plataformas como
Manzana Verde, Lunes Empiezo, Get Up, entre otras, se han convertido en una alternativa
para aquellos consumidores que buscan una opcion diferente a la comida saludable rutinaria,
como las ensaladas. La creciente preocupacion por el estilo de vida saludable y la busqueda
constante de una alimentacion equilibrada dirigen al consumidor hacia nuevas opciones en el
mercado. No encontramos competencia directa, aunque las anteriores mencionadas se pueden
considerar sustitutas, la empresa busca diferenciarse y destacar por la variedad de
proveedores con informacion detallada sobre su valor nutricional, lo cual permitira fidelizar a

los clientes y captar nuevos.
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Capitulo III: Investigacion del Usuario
Este capitulo se dedica a identificar y describir detalladamente a los usuarios que
forman parte del modelo de negocio. Se elaboran perfiles individuales de cada tipo de
usuario, obteniendo informacion relevante a través de diversas fuentes secundarias como
IPSOS, INDECI, UNICEF y la herramienta lienzo meta usuario. Una vez recopilada esta
informacion, se utiliza el mapa de experiencia para mapear los puntos problematicos que los
usuarios enfrentan actualmente al buscar opciones de comida saludable. Este proceso nos

permite discernir las necesidades fundamentales que deben ser abordadas en el proyecto.

3.1. Perfil de Usuario

A nivel regional, Pert presenta la poblacion mas juvenil, con edades comprendidas
entre los 13 y los 29 afios, y aproximadamente el 50% de esta poblacion opina que tiene
dificultades para encontrar alimentos saludables (UNICEF, 2020), adicionalmente de acuerdo
con el mismo estudio de UNICEF hubo un aumento del consumo de bebidas azucaradas 35%,
snacks y dulces 32%, y comida rapida y productos precocinados 29%; y una disminucion del
consumo de frutas y verduras 33% y agua 12%. Adicionando que el 52% de encuestados
reportd que era menos activo fisicamente en comparacion con los tiempos prepandemia.
Mientras que el 33% reportd no practicar ninguna actividad fisica, el 25% practicaba menos

de una hora a la semana, y 7% practicaba mas de 6 horas a la semana.

Los usuarios potenciales identificados son personas de Lima Metropolitana de los
sectores A, B y C, mayores de 24 afos, que buscan mejorar su alimentacidon y son conscientes
de que necesitan una oferta de alimentacion saludable. Sin embargo, se dificulta encontrar
una ventana transparente que les permita tomar mejores decisiones en cuanto a su

alimentacion.



13

Se encontr6 que dentro de Lima Metropolitana hay una poblacion de 10°004,141
personas, segun el tltimo censo reportado por INDECI en 2017. De esta poblacion, hay
1’516,721 personas econdmicamente activas mayores de 24 afios que pertenecen a los
sectores A, By C. Se estima que el 75% de ellos tiene acceso a Internet, y este nimero esta
en crecimiento. Ademas, se observa una tendencia masiva a mejorar los habitos alimenticios,
lo que indica que el mercado potencial del problema que se busca abordar estd en un

crecimiento exponencial.

Los usuarios del mercado considerado buscan con frecuencia diaria una alimentacion
saludable, con una oferta amplia de alimentos para consumo directo, asi como productos para
preparacion que muestren de manera transparente la informacion nutricional. Ademas,
normalmente buscan asesoria en su alimentacion que les permita alinear su ritmo de vida con

una vida saludable.

Normalmente, los usuarios del mercado considerado se preocupan por su apariencia
fisica y estan concienciados sobre temas eco-amigables. Ademads, presentan tendencias de
consumo menos conservadoras que generaciones previas a los millennials, 1o que significa
que estan predispuestos a considerar nuevas opciones de consumo fuera de la oferta

tradicional.

3.2. Mapa de Experiencia de Usuario

El mapa de experiencia se elabor6 con el proposito de identificar los momentos
positivos y negativos que experimentan los usuarios al momento de enfrentarse al problema
identificado. De esta manera, se busca comprender la experiencia completa del usuario, desde
que entra en contacto con el problema hasta que se le ofrece una solucion, permitiendo

identificar oportunidades de mejora y optimizacion en el proceso.

Estos momentos positivos detectados son:
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El usuario planifica la compra de sus alimentos semanalmente para asegurarse de contar
con lo necesario durante la semana laboral. Durante este momento, experimenta una
sensacion de satisfaccion al organizar de manera adecuada su alimentacion y tener todo
listo para cumplir con sus objetivos.

Durante un dia lleno de responsabilidades, los usuarios encuentran tranquilidad al saber
que pueden encontrar opciones de alimentacion saludable de manera rapida e inmediata a
través de la aplicacion. En este momento, se sienten optimistas y satisfechos, ya que el
uso de la aplicacion les permite avanzar en su trabajo sin tener que dejar de lado su
alimentacion saludable.

La aplicacion ofrece una amplia variedad de opciones de alimentos y productos
saludables, que pueden ser bajos en grasa y calorias, libres de gluten, ricos en fibra o con
endulzantes alternativos. Esta diversidad de alternativas de alimentacion saludable
proporciona a los usuarios una sensacion de optimismo y satisfaccion al poder elegir entre

opciones que se adaptan a sus necesidades y preferencias alimentarias.

Por otro lado, los tres momentos negativos detectados en la experiencia del usuario son:

Cuando los usuarios no encuentran opciones saludables disponibles, recurren a comidas
pesadas en la noche, lo cual puede provocar malestares estomacales y pesadez. Este
momento puede ser muy negativo para ellos, ya que experimentan sensaciones de
incomodidad y preocupacion por su salud

No poder terminar sus tareas (como informes o trabajos) a tiempo debido a que dedican
tiempo valioso a preparar comida, especialmente por las noches cuando estan intentando
cerrar temas laborales o de estudio, puede generar sentimientos de incomodidad y
molestia en los usuarios. Esta situacion negativa puede provocar estrés y ansiedad, lo que

puede afectar su productividad y bienestar emocional.
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Cuando los usuarios consumen una dieta rica en grasas, pueden experimentar dificultades
para dormir, lo que provoca malestar. En ocasiones, esta situacion se debe a la falta de
opciones saludables y accesibles en su entorno inmediato. Esta situacién negativa puede
afectar el bienestar emocional de los usuarios, provocando irritabilidad, fatiga y estrés.

Los detalles del mapa de experiencia del usuario se muestran en la Figura 1.

3.3. Identificacion de la Necesidad

En este punto se abordara la necesidad del usuario, lo cual es identificado en la matriz

meta-usuario y el mapa de experiencia de usuario. De lo obtenido, se registraran cada una de

las siguientes necesidades.

Los usuarios necesitan encontrar alternativas de diferentes lugares en cuanto a los
alimentos que necesitan.

Los usuarios necesitan encontrar alimentos de alto valor nutricional de acuerdo con sus
estandares alimenticios.

Los usuarios necesitan alimentos especificos en relacion con su dieta cuando no cuentan
con el tiempo para prepararlos.

Los usuarios necesitan disponer de mas tiempo para sus trabajos y dedicar menos tiempo
a encontrar o preparar alimentos para tener una alimentacion sana y acorde con la dieta
indicada.

Los usuarios necesitan que les acerquen sus alimentos bajo su dieta a cualquier lugar
donde se encuentren y en un corto tiempo.

Los usuarios necesitan medir la cantidad de nutrientes de cada uno de sus alimentos, sin
que este proceso tome mas de 15 minutos, para que puedan disponer de un mayor tiempo

para sus trabajos diarios.



e Los usuarios desean encontrar snacks (como galletas, jugos y otros) que les ayuden a

mantener la dieta establecida.

Figura 1

Matriz meta-usuario

Nota. Adaptada para este estudio basado en Taller Ideas Disruptivas para el andlisis del perfil del
usuario en base a su entorno social, descripcion, creencias, problemas y preocupaciones, entorno

familiar y principales actividades.

16
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Capitulo IV: Disefio del Producto o Servicio
En el capitulo IV se lleva a cabo el proceso de generacion de ideas para el producto o
servicio, exponiendo diferentes puntos de vista que se materializan en ideas concretas,

marcando asi el inicio del proceso de disefo.

4.1. Concepcion del Producto o Servicio

Se elabord un lienzo de 6x6 donde se definio el problema y las necesidades del
usuario, y se presentaron soluciones adecuadas a dichas necesidades. De esta forma, se pudo
obtener una vision clara y organizada de como abordar la problematica planteada y proponer

soluciones efectivas.

En el Apéndice C se presenta en detalle el lienzo 6x6 donde se reflejan las ideas
generadas durante el proceso de ideacion. Estas ideas fueron cuidadosamente seleccionadas y
sirvieron de base para la elaboracion de la matriz costo/impacto, que permiti6 identificar las
medidas de alto impacto y bajo costo, conocidas como "quick wins". Los resultados de esta
matriz se encuentran en el Apéndice D. Posteriormente, se procedi6 a desarrollar un prototipo

de la plataforma, denominada SanoYa, el cual se encuentra descrito en el Apéndice E.

4.2. Desarrollo de la Narrativa
El proceso para desarrollar el producto ha requerido el uso de la metodologia de
pensamiento de disefio (Brown, 2020), mediante la cual se elaboraron los lienzos presentados

en capitulos anteriores.

Considerando este proceso, se muestra el desarrollo y la conexion de los resultados

obtenidos.

Las dos primeras etapas permitieron definir el perfil del usuario y el problema
abordado en la tesis. Se consideré como dolor principal la escasa oferta de comida saludable

y la falta de transparencia en la informacion nutricional para personas mayores de 24 afos en
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Lima Metropolitana, especificamente en los segmentos A, B y C. Ademas, estas etapas
permitieron empatizar con los usuarios y descubrir que uno de los problemas principales es la
falta de tiempo para preparar alimentos, lo que los lleva a consumir alimentos de consumo

directo que suelen contener exceso de grasas, sodio y carbohidratos.

La etapa de ideacion permitié abordar desde distintos angulos las posibles soluciones
al problema. Se identifico que ya existe oferta de comida saludable, pero que no cuenta con
los canales adecuados para llegar a la demanda que la requiere. Mediante un analisis de
costo-impacto, se considerod la opcidon que generaba el mayor impacto con el menor costo, y
esta opcion fue prototipada para mostrar un producto digital con el objetivo de ser una
plataforma que facilite la venta de alimentos saludables y permita al usuario llevar un control

alimenticio en linea de lo que consume, ademas de brindar asesoria.

El producto prototipado fue sometido a pruebas a través de encuestas, y los resultados

indicaron que el 81% de los encuestados estaria dispuesto a utilizar la aplicacion.

4.3. Caracter Innovador o Novedoso del Producto o Servicio

Para verificar el caracter innovador y novedoso de la aplicacion, se llevé a cabo una
investigacion utilizando Google Patents y comparando con aplicaciones existentes que tienen
como objetivo principal promover una vida y alimentacion saludable. Mediante el portal de
Google, se realizaron busquedas especificas utilizando palabras clave como "Healthy Food
Platform" y "Healthy Food Marketplace".

En el caso de la bisqueda con la palabra clave "Healthy Food Marketplace", los
resultados mostraron programas de ejercicios, planes dietéticos e informacién sobre el
cuidado de la salud que permiten controlar las grasas y calorias.

Por otro lado, la bisqueda con la palabra clave "Healthy Food Platform" permitio

identificar la patente CN101499158A.. Esta patente sera analizada para determinar si hay
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similitudes o diferencias con la aplicacion propuesta. Con estos andlisis, se podra evaluar la
originalidad y el valor innovador de la plataforma.

La patente CN101499158A, detallada en el apéndice F, describe un método comercial
para la preparacion y el transporte de comida rapida nutricional de manera razonable. Este
método representa una operacion comercial intensificada que incluye consultas de salud,
analisis nutricional, preparacion de alimentos, procesamiento de vegetales y cobertura, todo
en conjunto. Ademas, este método implica el establecimiento de una plataforma comercial
directa para alimentos saludables.

El analisis de la informacion de Google Patents nos dan resultados que no consideran
un espacio digital que retina a proveedores de productos y alimentos saludables con sus
potenciales consumidores, cuya eleccion de compra es libre de eleccion entre opciones como
restaurantes y productos finales saludables (Ejemplo: Snaks, galletas, panes y bebidas). El
resultado mas cercano es el que se describe en la patente CN101499158A, sin embargo, esta
figura en Asia.

Por otro lado, en el Pert existen dos platafomras populares relacionadas con el
bienestar y la alimentacion saludable: FitAdvisor y Manzana Verde. La aplicacion FitAdvisor
ofrece ayuda para llevar un estilo de vida méas saludable, proporcionando informacion sobre
donde encontrar profesionales del deporte y la salud, guias de restaurantes saludables,
recomendaciones de gimnasios y academias deportivas, asi como informacién sobre eventos
deportivos. Por otro lado, Manzana Verde ofrece un plan de alimentacion al que los usuarios
pueden suscribirse, proporcionandoles un ment en su hogar que cumple con sus necesidades
nutricionales y objetivos. También brinda informacion sobre las calorias y el valor nutricional

de los alimentos consumidos.
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A pesar de la variedad de aplicaciones enfocadas en el cuidado de la salud, ninguna de
ellas ha sido desarrollada en el Pert bajo el modelo de establecer un espacio digital donde los
usuarios puedan encontrar alimentos saludables de manera rapida y conveniente, y que
ademas ofrezca informacion sobre la cantidad de calorias que contiene cada compra
realizada. En este sentido, SanoYa se presenta como una innovacidn con caracteristicas
novedosas, aunque no puede ser considerada totalmente disruptiva, sino mas bien como una
innovacion incremental. Segiin Schumpeter (1934), quien aborda el tema de la innovacioén
incremental, esta innovacion modifica las caracteristicas tecnoldgicas o estructurales de un

producto o servicio existente, dentro del cual consideramos esta SanoYa.

4.4. Propuesta de Valor

El aplicativo busca atender cada una de las necesidades del usuario, proporcionandole
una experiencia de uso facil y rapida. El problema se aborda utilizando el lienzo de propuesta
de valor, tal como se muestra en la Figura 2. La aplicacion tiene como objetivo principal
mitigar el dolor del cliente, que consiste en encontrar alimentos nutritivos de manera sencilla,

al mismo tiempo que se mide la cantidad de nutrientes segun la dieta del usuario.

Figura 2

Lienzo de propuesta de valor

Nota. Adaptada del Taller Ideas Disruptivas para el analisis del perfil cliente y su mapa de valor.
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4.5. Producto Minimo Viable (PMV)

Se emplearon una variedad de metodologias agiles con el propdsito de identificar
exhaustivamente las necesidades de los usuarios en cada contexto. Este enfoque permitio
dirigir los esfuerzos hacia el desarrollo efectivo del producto. Ademas, se ide6 un logotipo
que encapsula la nocion de consumo saludable, y se encuentra detallado en la Figura 3. La
presentacion del disefio del producto se llevard a cabo a través de una exposicion en formato
PowerPoint, lo que posibilitard la evaluacion por parte de diversos usuarios y lograra un nivel
de detalle atin mayor en la presentacion. Dicha exposicion estd plasmada en las Figuras 4 y 5.
Respecto al segundo Producto Minimo Variable (PMV), se elabord un video que presenta las
caracteristicas capaces de persuadir a los usuarios para adquirir el producto. Para obtener el
PMYV, se fusionaron los resultados de las investigaciones de patentes con las variadas
necesidades de los usuarios, cuyos detalles se exponen en el video del Apéndice G.

Figura 3

Logotipo de SAMOYA

Nota. Logotipo SanoYa diseriado para el presente estudio
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Figura 4

Primera presentacion a clientes del prototipo parte 1

Nota. Prototipo de la plataforma tecnologica SanoYa disefiado para el presente estudio que muestra el

proceso de registro e inicio del usuario.
Figura 5

Primera presentacion a clientes del prototipo parte 2

Nota. Prototipo de la plataforma tecnologica SanoYa disefiado para el presente estudio que muestra

las opciones de compra (categorias, proveedores, precios)
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Capitulo V: Modelo de Negocio
En el presente capitulo, se expondra el Business Model Canvas, una herramienta que resalta
las actividades esenciales en el contexto empresarial. Ademas, se abordara la viabilidad financiera, la
cual se proyectara mediante un analisis demografico de la ciudad de Lima y se complementara con el
flujo de efectivo del proyecto. En este ultimo, se identificara los indicadores clave como la Tasa
Interna de Retorno (TIR), el Valor Actual Neto (VAN) y la inversion necesaria para llevar a cabo el

proyecto.

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

A continuacidn, se presenta el Business Model Canvas respecto al modelo de negocio
que se busca desarrollar en el presente informe. Se considera que el negocio estara centrado
en organizar un Marketplace de proveedores certificados, donde se facilite la entrega a los

usuarios de alimentos nutritivos, utilizando canales digitales para promocion de la solucion.

Figura 6

Lienzo de modelo de negocio

Nota. Adaptado de Modelo Canvas: ;qué es y como utilizarlo?, Maria Camila Crespo, 2022

(hitps://www.rdstation.com/blog/es/modelo-canvas-que-es/), RD Station. Informacion de dominio

publico.


https://www.rdstation.com/blog/es/modelo-canvas-que-es/
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5.2. Viabilidad Financiera del Modelo de Negocio

La poblacion de Lima Metropolitana estd compuesta por 43 distritos y cuenta con una
poblacion total de 10 millones 4 mil 141 habitantes, segtin el INEI (2022). Dentro de esta
poblacion, el 96% son econdémicamente activos, segin ComexPert (2022). Para este
proyecto, se ha considerado la distribucion geografica de la poblacion, con un enfoque en los
perfiles zonales de Lima Oeste y Lima Centro, que representan el 20.16% de la poblacion,
respectivamente (Ipsos, 2022). Ademas, se ha tenido en cuenta el nivel socioeconémico de la
poblacion, dividiéndola en los grupos A, B y C, los cuales representan el 13.49% de la

poblacion total (Ipsos, 2022).

En relacion con la conducta de los usuarios, se ha observado que el 11.19% de la
poblacion utiliza el smartphone y que el 6.94% de ellos realiza compras a través de este
medio (Ipsos, 2022). En cuanto a la busqueda de una vida saludable, se ha encontrado que el
6.11% de la poblacion tiene como objetivo mejorar su salud (Ipsos, 2019). También se ha
determinado que el 1.58% de la poblacion tiene edades comprendidas entre los 24 y 70 afios
(Ipsos, 2018). Finalmente, tras analizar todos estos datos, se ha concluido que el 0.16% de la
poblacion total, es decir, 15 mil 764 personas cumplen con los criterios establecidos para el

proyecto.

La proyeccion en el primer afio es de S/ 43°408.92 considerando un costo por
transaccion promedio por servicio al cliente de S/ 5 y colocando un precio flat por
transaccion al proveedor de S/ 1.5. El proyecto inicial tendra como inversion S/ 320,000 de
los cuales el 75% sera financiado por medio de un préstamo personal que solicitara cada
socio del proyecto y el 25% sera cubierto por recursos propios de cada socio. De la
evaluacion, resulta un valor actual neto (VAN) de S/ 1°211,922 y una tasa de interés de

retorno (TIR) de 75.89%, asimismo se obtiene una WACC de 12.13%. Cabe resaltar que la
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recuperacion de la inversion sera en 1.94 afios. Los elementos financieros son el principal

soporte para confirmar que el proyecto es rentable y financieramente viable.

Flujo de caja proyectado por los cinco primeros anos

Tabla 3

Flujo de caja proyectado por los cinco primeros anos

Ingresos Afio 1 Aiio 2 Aifio 3 Aifio 4 Afio 5§
Comls“’clllieplftresemm 746,419 997,587  1°169,467  1°387,802  1°689,373
Comision por servicio 223,926 299276 350,840 416,341 506,812

proveedor
Total de ingresos 970,345 1°296,864 1°520,307  1°804,142  2°196,185
Egresos
Certificado de 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
seguridad
Mantenimiento de App 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
Contador 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Dominio.pe 700 700 700 700 700
. 150 150 150 150 150
Civil
Hosting 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
Alquiler oficina 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000
Planilla 543,811 598,192 658,011 723,812 796,194
Otros Gastos 33,031 34,352 35,726 37,155 38,642
Gastos de Mercadeo 190,000 220,000 250,000 280,000 300,000
Total de egresos 834,092 919,794 1,010,988 1,108,218 1,202,085
Inversion -298.,445
Flujo de caja operativo  -298,445 136,253 377,069 509,320 695,924 994,100
Amortizacion (cuota) 21,555 -92,844 92,844 92844 46,422 -
Flujo de caja 320,000 43409 284226 416,476 649,503 994,100

Financiero

Nota. Flujo de caja proyectado de SanoYa por un periodo de cinco arios.

5.3. Estrategias para la Escalabilidad en un Modelo de Negocio Escalable y

Tecnolégicamente Habilitado

En esta seccion, exploraremos en profundidad las estrategias fundamentales que

guiaran el crecimiento y la escalabilidad de SanoYa, que se posicionara en los distritos de

Lima Oeste y Centro. Si bien el término "exponencialidad" puede no ser la caracteristica

central, es importante destacar que el enfoque de escalabilidad del negocio se basa en
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practicas solidas y sostenibles, en linea con las premisas del modelo de "Organizaciones

Exponenciales" de Salim Ismail.

5.3.1. Expansion Estratégica de la Red de Proveedores y Cobertura Geogrdfica

La escalabilidad de SanoYa se cimenta en la amplitud y diversidad de su red de
proveedores de alimentos saludables. Basaindonos en el concepto de "Comunidad y
Multitud", la plataforma emprendera una busqueda constante y estratégica de nuevos
proveedores en diferentes areas de Lima Metropolitana. Esta expansion geografica no solo
garantiza una oferta variada de productos, sino que también abre oportunidades para
satisfacer las preferencias y necesidades especificas de un publico mas amplio. La diversidad

en la oferta contribuird a un crecimiento escalable y sostenible.

En el Apéndice H se visualiza la lista de potenciales proveedores junto a informacion
Web de su oferta, a través de busqueda avanzada usando la base de datos de Google Maps, se
recogio la informacion de potenciales proveedores de Lima Oeste-Centro, asi mismo en la
Tabla 4 se tiene el nimero de proveedores potenciales por distrito, teniendo a la fecha un
total 188 potenciales proveedores entre restaurantes y tiendas de productos retail de
alimentos saludables, dando una oferta diversificada que encajaria con la demanda en esos

distritos.

Tabla 4

Numero de potenciales proveedores en distritos de Lima QOeste-Centro en agosto de 2023

Distrito N° Proveedores Potenciales
Lince 51
San Miguel 14
Brena 23
Jesus Maria 39
La Victoria 20
Pueblo Libre 15
San Luis 12
Magdalena 14

Nota. Potenciales proveedores para el analisis de investigacion de mercado SanoYa
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Adicionalmente la proximidad de estos proveedores a la periferia de los distritos da

distancias méximas de 12 Km, esto se visualiza en el Apéndice 1.

5.3.2. Ciclo Continuo de Retroalimentacion y Evolucion Adaptativa

Un pilar esencial en la estrategia de escalabilidad de SanoYa es la iteracion constante
y la mejora continua, alineadas con el concepto de "Apalancamiento". La plataforma
establecera un ciclo de retroalimentacion altamente interactivo con los usuarios, empleando
analisis de datos y comentarios para identificar oportunidades de mejora. Esta evolucion
adaptativa permitira la implementacion agil de actualizaciones y optimizaciones, asegurando
una experiencia de usuario de calidad en constante evolucion, esto se detallo en el capitulo

IV, dentro del disefio del producto.

5.3.3. Personalizacion Inteligente y Fomento del Compromiso del Usuario

El enfoque de "Engafo" cobra vida a través de la personalizacion inteligente y el
fomento del compromiso activo de los usuarios. SanoYa implementara algoritmos de
inteligencia artificial para ofrecer recomendaciones y recordatorios altamente personalizados.
Estos recordatorios, vinculados a la gestion de dietas y la eleccion de alimentos saludables,
no solo maximizaran la experiencia del usuario, sino que también estimularan su compromiso
continuo con la plataforma. La personalizacion inteligente serd un motor clave para la

adhesion sostenible y el crecimiento del negocio.

5.3.4. Fortalecimiento de la Infraestructura Tecnologica y Confianza del Usuario

La escalabilidad de SanoYa se refleja en su capacidad para manejar con eficacia el
aumento en la demanda y la participacion. Siguiendo el principio de "Algoritmos", la
plataforma invertira en mejoras tecnologicas que optimicen la seguridad de los datos del

usuario y la confiabilidad de la plataforma en general. Mediante la implementacion de
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tecnologias avanzadas de seguridad y garantizando la privacidad de los usuarios, SanoYa

promovera un ambiente de confianza que sera vital para el crecimiento escalable y sostenible.

Las estrategias de escalabilidad en SanoYa estan disefiadas para fomentar un
crecimiento constante y sostenible en el mercado de alimentos saludables en Lima Oeste y
Centro. Si bien el enfoque principal es la de un crecimiento escalable, es esencial destacar
que las tecnologias exponenciales y estrategias disruptivas se integran estratégicamente para
impulsar una evolucioén continua, estableciendo una base solida para enfrentar las

complejidades y desafios cambiantes del mercado.

5.4. Sostenibilidad Social del Modelo de Negocio

El modelo de negocio logra un equilibrio entre la promocion de la salud y el bienestar
al ofrecer opciones de comida saludable, y la promocion del crecimiento econémico al
proporcionar una plataforma para emprendedores que enfrentan obstaculos de entrada o
carecen de recursos suficientes para llegar a los consumidores. Ademas, el modelo fomenta la
reduccion, reutilizacion y reciclaje de manera responsable al garantizar el uso minimo de
bolsas, ofreciendo a los usuarios la opcion de elegir el uso opcional de la bolsa a través de la

aplicacion.

En consecuencia, se confirma que este modelo de negocio esté alineado con los
Objetivos de Desarrollo Sostenible, especificamente con los objetivos niimeros 2, 3 y 12. El
objetivo nlimero 2 se centra en garantizar el acceso a una alimentacion saludable para poner
fin a la malnutricién, complementado por el objetivo nimero 3 que se relaciona con la
promocion de la salud y el bienestar de los consumidores. Por ultimo, el objetivo nimero 12

se enfoca en asegurar patrones de consumo y produccion sostenibles.
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Capitulo VI: Solucion Deseable, Factible y Viable

En este capitulo se describira el proceso de seleccion de hipotesis, la realizacion de
pruebas y los resultados obtenidos para determinar la deseabilidad, factibilidad y viabilidad
del modelo de negocio. Se validaran las tres hipotesis planteadas mediante encuestas y
experimentos para confirmar la deseabilidad del segmento de clientes definidos, asi como la
retencion de estos. Para la factibilidad, se planteara la propuesta de plan de marketing y
operaciones, asi como presupuesto contemplado y la continuidad del negocio. Finalmente,
mediante la simulacion de Montecarlo, se validara la viabilidad de la solucion propuesta del

negocio en base a los resultados obtenidos de las iteraciones.

6.1. Validacion de la Deseabilidad de 1a Solucion

De acuerdo con un estudio de IPSOS publicado en el Diario Gestidn, los hdbitos
alimenticios estan experimentando un claro cambio debido a la informacion nutricional
proporcionada a través de los octégonos. Esto ha generado una mayor demanda por parte de
los consumidores de alimentos saludables para evitar caer en la compra de productos con
valores nutricionales que puedan afectar su salud (Gestion, 2020). En vista de esta premisa,
se considero validar la deseabilidad de la solucion propuesta, mediante la confirmacion de la
relevancia de la propuesta de valor del negocio para los clientes definidos y que solucione un

problema real.

6.1.1. Hipétesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

La eleccidn de las hipotesis se llevo a cabo mediante el uso de la matriz de
priorizacion de hipdtesis detallada en el Apéndice J, 1a cual permitid evaluar la relevancia y la
evidencia para cada una de ellas. Como resultado de este ejercicio, se seleccionaron tres
hipotesis que son comprobables y determinantes. Estas hipotesis se eligieron con el objetivo
de reducir la incertidumbre respecto a la aplicacion a desarrollar y maximizar la probabilidad

de éxito. Las hipotesis seleccionadas son:
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Hipaétesis 1. Usuario mayor a 24 anos de Lima Metropolitana Oeste y Centro con
NSE A, By C tiene la necesidad de encontrar de manera facil e inmediata alimentos

nutritivos, lo que le permite llevar una dieta balanceada y reducir riesgos de enfermedades.

Hipétesis 2. Usuario mayor a 24 afios de Lima Metropolitana Oeste y Centro con
NSE A, By C, con la necesidad de encontrar alimentos nutritivos de manera facil e inmediata
puede adaptarse al uso de la aplicacion, en ese sentido, creemos que podrian sentirse

satisfechos con uso facil, dinamico y eficiente.

Hipotesis 3. Usuario mayor a 24 afios de Lima Metropolitana Oeste y Centro con
NSE A, By C estaria dispuesto a realizar 12 compras en promedio al mes de alimentos

nutritivos en la aplicacion, que contribuye a una alimentacion saludable bajo de grasas.

Para el proceso de validacion es las tres hipotesis se han desarrollado fichas de
pruebas que se detallan en el Apéndice J, las cuales seran sujetas a comprobacion mediante

las encuestas.

6.1.2. Experimentos Empleados para Validar las Hipotesis

El experimento para validar la hipdtesis se generd en dos etapas. La primera etapa se
aplico una encuesta a 107 personas en el segmento identificado, teniendo en cuenta que el
minimo requerido era de 61 encuestas; las encuestas contenian preguntas sobre las
caracteristicas del usuario, conocer sus habitos, conocer sus necesidades y preferencias, lo

cuales son detallados en el Apéndice A.

Experimento para validar la hipotesis H1. En base a las 107 encuestas realizadas
para validar la necesidad de compra de alimentos saludables de manera fécil e inmediata se
obtuvo los resultados de la Tabla 5. De los resultados, podemos concluir que el 88.8%
consume alimentos saludables, asi mismo, el 79.4% percibe como dificil y medianamente

posible conseguir alimentos de manera facil, por ultimo, dentro de las motivaciones mas
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frecuentes para comprar alimentos saludables el 87.9% lo realiza por mantener una buena

salud, evitar enfermedades y seguir una dieta.

Tabla 5

H1 — Resultados de la Encuesta de la necesidad de comprar alimentos saludables de manera

facil e inmediata

Numero de Porcentaje del

Criterio
personas total
Personas que consumen alimentos saludables Si 95 R8.8%
No 12 11.2%
Facilidad de adquirir alimentos saludables Dificil 10 20,99
Medig 53 49.5%
Facil 22 20.6%
Motivaciones para comprar alimentos o] P s,
saludables
Prevenir .
enfermedades 32 29.9%
Dieta 12 11.2%

Nota. Resultados para la validacion de la matriz de valorizacion.

Experimento para validar la hipotesis H2. En base a las 107 encuestas realizadas
para validar que el usuario puede adaptarse al uso de la aplicacion y sentirse satisfechos con
uso facil, dindmico y eficiente se obtuvo los resultados de la Tabla 6 en base al uso de la
tecnologia. De los resultados, podemos concluir que el 71.2% tiene interacciéon con la
tecnologia al usar tv, streaming e internet en sus pasatiempos, asimismo no se puede
descartar el uso de la tecnologia en las actividades al aire libre como el uso el respaldo de
aplicaciones para controlar tiempos y kilometros en correr, asi mismo, el 97.2% usa redes
sociales y web para hacer consultar de informacion en base a la contribucion nutricional de
los alimento, por ultimo, dentro del control de la dieta hay cierta paridad entre el uso de
tecnologia con el respaldo de un médico especialista, sin embargo el resultado el primero esta

levemente por debajo del 40% esperado.



Tabla 6

H2 —Resultados de la Encuesta de adaptacion del usuario a la aplicacion

Numero de Porcentaje

Criterio personas del total
Hobbies o pasatiempos Actividades aire libre 27 25.2%
TV / Streaming / Internet 75 70.1%
Cocinar 5 4.7%
Fuentes de informacion en sus Redes Sociales 30 74.8%
consultas
Web 24 22.4%
Mefilo fisico (periddico / 3 28%
revista)
. Si, con aplicaciones o
Control de su dieta (Plataformas digitales) 42 39.3%
Si, con un medico 41 38.3%
No 24 22.4%

Nota. Resultados para la validacion de la matriz de valorizacion.

Experimento para validar la hipotesis H3. En base a las 107 encuestas realizadas para

validar que el usuario estaria dispuesto a realizar 12 compras en promedio al mes de

alimentos nutritivos en la aplicacion, que contribuye a una alimentacion saludable bajo de

grasas se obtuvo los resultados de la Tabla 7. De los resultados, podemos concluir que mas

del 90% de las encuestas tiene preferencias por el consumo de alimentos saludables lo cual

orientacion que el consumo de estos serian de manera regular y sostenible, asi mismo, mas
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del 90% tiene la necesidad de consumo saludable lo cual les es exigible un consumo minimo

semanal.



Tabla 7

H2 — Resultados de la Encuesta para conocer disposicion de compra del usuario
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- Numero de Porcentaje del
Criterio
personas total

Preferencias alimentos Frutas / Verduras / 25 23 49
saludables Cereales

Snacks / Bebidas 24 22.4%

Proteinas / Suplementos 8 7.5%

Desayunos / Almuerzos / 40 37 49,

Cenas

No tiene preferencia 10 9.3%
Necesidad del consumo Dieta Balanceada 38 35.5%
saludable

Régimen gimnasio 17 15.9%

Prescripcion Medica 12 11.2%

Cuidar la salud 32 29.9%

No tiene necesidad 8 7.5%

Nota. Resultados para la validacion de la matriz de valorizacion

6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion

Después del analisis de deseabilidad de la presente solucion, se procedié a evaluar su

factibilidad. Para ello, se tomaron en cuenta diversas actividades, como la disponibilidad de

recursos y la busqueda de socios para el modelo de negocio. Se llegd a la conclusion de que

para que la solucion sea factible, es necesario poner un enfoque prioritario en los procesos

operativos y en la eficiencia de la publicidad de la plataforma.

Hipaotesis 4. Se estima que la probabilidad de éxito del plan de mercadeo propuesto

sera mayor al 70%.

Hipotesis 5. Se estima que el servicio de lead time promedio esperado sera menor a

30 minutos.
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6.2.1. Plan de Mercadeo

En este punto, se busca establecer objetivos derivados de la estrategia definida para el
plan de negocio. El objetivo es que la propuesta de valor del servicio llegue al mercado
objetivo seleccionado, que son las comunidades, con estrategias efectivas de posicionamiento
y diferenciacion. Para lograrlo, se definen objetivos especificos a alcanzar en un periodo de
tiempo determinado y se desarrollan programas y acciones que abarquen tanto estrategias en
linea como fuera de linea, con el fin de promover la participacioén de proveedores y
consumidores. Ademas, se buscan propuestas de valor comercial que atraigan a los
consumidores y fomenten una mayor interaccion entre ambas partes, siguiendo las directrices

de Kotler (2017).

No se puede establecer el precio, la promocion o la distribucion si no se cuenta con un
producto que ofrecer; son atributos del producto, como el empaque, estilo, color, tamafio,
forma, el servicio, la imagen, la reputacion, entre otros (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011, p.
337). El servicio planteado es el desarrollo de una aplicacion movil para un marketplace. Se
ha empleado el término "marketplace” porque se considera que es importante introducir
modernidad desde el concepto del modelo de negocio. La Figura 6 muestra la estrategia
digital desarrollada para SanoYa, detallando el ecosistema digital en el que se implementara
la mezcla de mercadotecnia propuesta. Tal y como menciond Bravo (2021), "un ecosistema
digital conectado es esencial para establecer conexiones, impulsar la transformacion y
mejorar los resultados comerciales" (p. 1). Por lo tanto, la estrategia digital se ha concebido
como una herramienta crucial para alcanzar los objetivos de negocio de SanoYa. Ha sido
disefiada de manera integral para maximizar su impacto en el mercado y establecer una fuerte

presencia en linea que sea capaz de atraer y fidelizar a la audiencia objetivo de la empresa.
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Figura 7

Ecosistema digital de SanoYa

Nota. Adaptado de Asociadas a la provision de contenidos y servicios a través de Internet, Raul Katz,

2015. Fundacion Telefonica. Ariel CEPAL.

La estrategia de difusion de SanoYa se basard en un ecosistema digital que
aprovechara las redes sociales como medio principal para llegar a su audiencia. Para ello,
se utilizaran influencers con un costo moderado y se empleara publicidad en las redes
sociales para aumentar la visibilidad de la aplicacién. Ademas, se implementara un
sistema de registro de informacion de los usuarios para obtener datos actualizados sobre
nuevos mercados y mejoras en el disefio de la aplicacion. Por otro lado, se buscara
mejorar la presencia de SanoYa en la web, optimizando la busqueda a través de palabras
clave relevantes y generando contenido util, como blogs y entrevistas, para aumentar el
reconocimiento de la marca y la fidelizacion de los usuarios. En resumen, la estrategia de
difusion de SanoYa se centrard en el uso efectivo de las redes sociales y la optimizacion

de la presencia en linea para atraer a una audiencia comprometida y ampliar la base de
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usuarios.

Segmento del mercado. Con el propdsito de segmentar el mercado para SanoYa
de manera efectiva, se emplearon diversas técnicas de segmentacion, tales como la
segmentacion geografica, demografica, psicografica y conductual. Estas técnicas se
aplicaron en funcion de los objetivos especificos de la empresa y permitieron identificar y
comprender mejor las necesidades y deseos de los clientes potenciales planteados en el
Capitulo V. Con esta informacion, SanoYa podra disefiar y ofrecer productos y servicios
personalizados que satisfagan las demandas del mercado de manera mas precisa y
eficiente. En la Tabla 8 se presenta la segmentacion de mercado.

Tabla 8

Segmentacion de mercado

Tipo de Segmentacion Mercado objetivo de SanoYa

Geografica - Lima Metropolitana, Siendo la capital y el espacio
con mas alta poblacion; asimismo se tomara las
zonas de Lima Centro y Oeste.

Demografico - Personas mayores de 24 anos de los NSEA, By C

Psicografica - Personas que actualmente perciben un sueldo o
generan un tipo de ingresos.

- Personas que buscan la facilidad al momento de
alimentarse saludablemente, como es el uso del
smartphone para esta actividad.

Conductual - Personas que les gustaria tener una vida saludable

Nota. Caracteristicas analizadas para la segmentacion adecuada del usuario meta

Mezcla de mercados

El producto ofrecido es una aplicacion agil que crea un mercado virtual de comida
saludable, en el cual interactuan proveedores de productos y comidas saludables con usuarios
que demandan dichos alimentos. La aplicacion busca satisfacer la necesidad de los usuarios
de comer saludablemente sin sacrificar la rapidez y la comodidad. Por tanto, la interfaz de la
aplicacion esta disefiada para ser facil de usar y proporcionar a los usuarios una experiencia

de compra satisfactoria y conveniente.
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La estrategia de precios de la aplicacion se basa en una comision por cada transaccion
que se realice a través de la plataforma. De esta forma, se genera un ingreso para la empresa
por el uso del aplicativo. Para el lanzamiento y crecimiento del producto, se apuesta por una
estrategia digital que permita llegar a un mayor nimero de usuarios y maximizar los
beneficios de la comision. Esta estrategia se enfoca en la promocion en redes sociales, el uso
de técnicas de Search Engine Optimization (SEO) y publicidad en linea para aumentar la

visibilidad de la aplicacion y fomentar su uso.

Con esta estrategia, se espera que la aplicacion alcance una masa critica de usuarios
que la utilicen de forma habitual, lo que se traducira en un mayor volumen de transacciones
y, por lo tanto, mayores ingresos para la empresa. Ademas, se planea realizar constantes
actualizaciones y mejoras en la aplicacion para adaptarse a las necesidades cambiantes de los

usuarios y garantizar una experiencia de usuario optima.

Producto

La aplicacion es una solucion agil que creara un mercado virtual de comida saludable,
en el que se conectaran proveedores de productos y comidas saludables con usuarios que
demandan dichos alimentos. El objetivo de la aplicacion es satisfacer la necesidad de los

usuarios de comer saludablemente sin comprometer la rapidez y la comodidad.

Para lograrlo, la interfaz de la aplicacion esta disefiada para ser facil de usar, intuitiva
y proporcionar a los usuarios una experiencia de compra satisfactoria y conveniente. Ademas,
la aplicacion se enfoca en ofrecer una amplia variedad de opciones de alimentacion saludable
para el desayuno, almuerzo o cena, incluyendo opciones para dietas especiales, y brinda
informacion detallada sobre los productos y su valor nutricional. De esta manera, los usuarios

pueden tomar decisiones informadas sobre lo que consumen.
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Precio

La estrategia de precios adoptada por la aplicacion se fundamenta en la
implementacion de una comision por cada transaccion ejecutada mediante la plataforma.
A través de este enfoque, se logra generar un flujo de ingresos para la empresa al mismo
tiempo que se ofrece a los usuarios una herramienta conveniente y util. Esta estrategia
exhibe un caracter competitivo en el mercado, dado que no se requieren costos
adicionales para los usuarios durante la descarga o el uso de la aplicacion. El objetivo es
presentar un servicio de calidad que resulte rentable tanto para los usuarios como para el
analisis de datos que puedan ser generados. La proyeccion contempla un periodo de cinco
afios con una tarifa plana de S/ 5 como comision por servicio al cliente, mientras que los
proveedores estaran sujetos a una comision de S/ 1.5 por el uso de la plataforma. Es
importante resaltar que estas comisiones Unicamente seran aplicadas en caso de llevarse a

cabo una transaccion comercial.

Plaza o Distribucion.

El medio a través del cual los atributos del producto llegan al consumidor en el
tiempo y lugar que estos requieren es la plataforma digital desarrollada para dar los
servicios de SanoYa. Del estudio de mercado obtenido de fuentes secundarias se
determind que los usuarios muestran una amplia predileccion por realizar sus operaciones
de compras en linea a través de aplicaciones mdviles, por lo tanto, se implementara una
aplicacion movil disponible en las principales tiendas como Play Store y APP Store. La
distribucion de los productos permitird a los usuarios flexibilidad para escoger donde y
cuando se hara la entrega del producto o servicio, considerando opciones desde el recojo
presencial por parte del comprador, asi como el empleo de sistemas logisticos de e-

commerce.



Promocion

Para la promocion del aplicativo de comida saludable, se emplearan diversas
estrategias de marketing. En primer lugar, se utilizaran las redes sociales para dar a
conocer el producto y generar interaccion con los potenciales usuarios. También se
enfocard en colaborar con influencers y bloggers especializados en comida saludable,

para que puedan probar y recomendar la aplicacion.

Otra de las estrategias es crear contenido de valor en las redes, como, por ejemplo,
presentar los diferentes tipos de comida que los proveedores ofrecen dentro de la
plataforma. Ademads, se destacard la facilidad de uso del aplicativo y como puede ayudar

a los usuarios a llevar un control de sus calorias y consumo de alimentos saludables.

Para atraer a nuevos usuarios, se ofreceran promociones de descuentos por
apertura y por la llegada de nuevos proveedores a la aplicacion. Con estas estrategias, se
busca generar un mayor alcance y una base de usuarios leales y satisfechos con el

producto.

Propuesta de mercado

Se estimd un presupuesto de S/ 175,000 para la estrategia de mercadeo de
SanoYa. Dentro de este presupuesto se incluird el equipo que nos ayudara con este
desarrollo, asi como el pago a los proveedores, como influencers o bloggers, durante los

primeros afios, como se muestra en la Tabla 9.



40

Tabla 9

Presupuesto de mercadeo

Mercadeo 0 1 2 3 4 5
Empresa de mercadeo
Redes sociales 25,000 25,000 30,000 45,000 55,000 55,000
Eventos de lanzamiento 50,000 50,000 60,000 80,000 85,000 85,000
Creacion de contenido 20,000 25,000 30,000 30,000 30,000 30,000
Influencers 50,000 55,000 55,000 30,000 40,000 40,000
Publicidad TV 30,000 35,000 45,000 65,000 70,000 90,000
Total anual 175,000 190,000 220,000 250,000 280,000 300,000

Nota. Presupuesto de mercadeo proyectado por los siguientes cinco 5 afnios.

6.2.2. Plan de Operaciones

La estrategia por utilizar en la aplicacion se basara en ofrecer un servicio novedoso y
diferenciado, a través de un espacio virtual que retina a una gran cantidad de proveedores que
ofrezcan productos saludables y tengan un mercado activo que les permita incrementar sus
ingresos con bajos costos operativos. Este espacio permitira a cada usuario/comprador seguir
la siguiente linea de experiencia: tener al alcance variedad de opciones de productos
saludables, facilidad de compra y recepcion de los productos, conocer el contenido de
calorias que contiene cada uno de los productos deseados, variedad de formas de pago,
descuentos por sobrepasar un monto minimo de compra y promociones por afiliaciéon a un
plan mensual. Los atributos mencionados forman parte del servicio de la aplicacion que

agrupa caracteristicas diferenciadas en comparacion con otras plataformas.

Los recursos para el desarrollo de la aplicacion se iniciardn con la incorporacion de un
desarrollador web, un analista de mercado digital, un analista comercial e inteligencia de
negocios, y un nutricionista. Con este equipo de cuatro colaboradores, se estableceran
estrategias para el lanzamiento y funcionamiento de la aplicacion, asi como las estrategias de
publicidad, impacto en redes sociales, oportunidades de negocio y control de los valores

nutricionales de los productos de los proveedores. A continuacion, se elaborara el plan de
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operaciones considerando la cadena de valor de Porter (1979), donde se identifican las

actividades primarias y de soporte del emprendimiento.

A continuacidn, se detallara las actividades de soporte y actividad primarias del

negocio.

Actividades de soporte al negocio:

Infraestructura de la empresa: Esta area representa el nticleo del negocio, englobando las
funciones de administracion, soporte tecnoldgico, finanzas, marketing y servicio al
cliente.

Recursos Humanos: Se encarga de la gestion de contratacion y desarrollo de los
colaboradores necesarios para el manejo de la pagina web, gestion comercial, marketing y
publicidad, nutricionista, entre otros.

Soporte tecnologico: Esta area se dedica al mantenimiento de la aplicacion para garantizar
su adecuado funcionamiento y atender los problemas reportados por los usuarios.
Asimismo, cuenta con personal calificado para evaluar inversiones en tecnologia y
desarrollo que permitan que la aplicacion sea agil y eficiente para los usuarios.
Administracion y finanzas: Es responsable del seguimiento de las actividades de los
usuarios y la rentabilidad de las transacciones, asi como el control de los costos
operativos. También se encarga de la evaluacion de proyectos de inversion y el

seguimiento del presupuesto.

Actividades principales del negocio:

Logistica: Esta area se encarga de captar compradores, proveedores y trabajadores
independientes, asi como de gestionar la logistica detras del proceso de entrega del

Servicio.
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e Operaciones: Su funcion es realizar analisis de datos para garantizar el adecuado
funcionamiento del proceso, supervisar la relacion entre las variables del mercado (oferta
y demanda) en nuestra aplicacion, asi como supervisar los procesos actuales y encontrar
oportunidades de mejora. Ademas, establece planes de contingencia para atender
oportunamente los problemas que puedan surgir.

e Marketing: Se encarga de esquematizar el plan de posicionamiento en el mercado,
incluyendo la presencia en redes sociales y las colaboraciones pagadas con influencers
para la gestion de marca.

e Servicios: Tiene como objetivo centrarse en el cliente, brindando una plataforma de
atencion en el servicio, asi como en el post-servicio. Ademads, establece soportes para la
compra y el uso del servicio, e implementa preguntas frecuentes para resolver dudas

comunes de los usuarios.

Figura 8

Cadena de valor

Nota. Adaptado de Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance, Michael

Porter, 1985. NY: Free Press.
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Diseiio de procesos:

En la Figura 8 se presenta el mapa de procesos, donde se detallan tres tipos de procesos:

procesos estratégicos, procesos clave y procesos de soporte.

Los procesos estratégicos son:

Gestion de calidad: Es fundamental realizar un seguimiento y monitoreo constante de los
servicios y productos brindados por los proveedores y los trabajadores independientes
encargados del servicio de delivery, con el objetivo de garantizar la satisfaccion del
comprador. Ademas, se validara la calidad de los productos ofrecidos por los proveedores
mediante la supervision de un nutricionista.

Gestion de marketing: Es crucial hacer un seguimiento riguroso del plan de presencia en
el mercado, ya que su éxito garantiza el crecimiento de la base de usuarios que
interactuan en la aplicacion.

Gestion comercial y estratégica: Es esencial establecer metas y objetivos a corto y
mediano plazo, ya que esto permitird tomar acciones oportunas para el desarrollo del

negocio.

Los procesos claves son:

Investigacion del mercado: Es crucial para el negocio identificar mercados potenciales
que permitan seguir su crecimiento y obtener opciones adicionales de ingresos.
Captacion y retencion: El éxito de la aplicacion depende de la capacidad para atraer
clientes, proveedores y trabajadores independientes que ofrezcan servicios de delivery.
Para lograrlo, es fundamental diferenciarse de otras plataformas y hacer nuestro negocio
atractivo. En cuanto a la estrategia de retencion, es esencial anticiparse a problemas,

preocupaciones o quejas y para ello, se deben implementar modelos de prediccion.
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Proceso de evaluacion y registro: Tanto los proveedores como los trabajadores de servicio
delivery y los clientes deberan someterse a una matriz de evaluacion independiente antes
de poder usar la aplicacion. Ademas, se brindara atencion post evaluacion para resolver
cualquier consulta relacionada con el proceso. Posteriormente, se procedera al registro
exitoso en la aplicacion.

Proceso de interaccion: La interaccion entre los proveedores, clientes y el servicio
delivery debe ser sencilla, agil y eficiente, donde los productos y servicios ofertados sean
claros en cuanto a precio, cantidad y valor nutricional.

Proceso de confirmacion de compra de productos y servicios: El proceso de confirmacion
incluird una plataforma de pagos seguros y tecnologias de seguridad que garanticen la

transaccion, lo que generara un impacto positivo en la reputacion del negocio.

Los procesos de soporte son:

Recursos humanos: Se encarga de la seleccion, contratacion y capacitacion del personal
necesario para el funcionamiento del negocio.

Tecnologia e innovacién: Se ocupa del mantenimiento de la aplicacion, la
implementacion de barreras de seguridad y la solucion de problemas técnicos. Ademas,
promueve la innovacidn en el negocio para mejorar la velocidad de atencion y la
seguridad en las transacciones.

Contabilidad y finanzas: Es responsable de gestionar la rentabilidad y los indicadores de
negocio, asi como de administrar los pagos, cobros y responsabilidades con entidades
publicas.

Servicio al cliente: En este proceso se brinda atencion a las consultas de los usuarios
previas al uso de la aplicacion, asi como durante su interaccion en la misma, atendiendo

sus consultas y quejas.
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Figura 9

Diagrama de procesos

CLIENTE Procesos Estratégicos CLIENTE
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Nota. Adaptado de la Presentacion del "diagrama de flujo de procesos" en la Sociedad Americana de

Ingenieros Mecanicos (ASME), 1921 (https://www.lucidchart.com/pages/es/que-es-un-diagrama-de-

flujo-de-procesos), Lucidchart. Informacion de dominio publico.

Costo de operaciones

La Tabla 10 muestra los costos operativos de SanoYa, que incluyen los gastos
administrativos, de publicidad y ventas. Los gastos administrativos comprenden los salarios
del personal necesario para el funcionamiento del negocio, los suministros de oficina y el
alquiler de una oficina coworking con WeWork, entre otros gastos relacionados con la
operacion del negocio. En cuanto a los gastos de publicidad y ventas, se consideran los
conceptos necesarios para promocionar y generar ingresos por las transacciones en la
plataforma, incluyendo estrategias en redes sociales, gastos de mercadeo, el certificado de
seguridad que brinda un espacio seguro para los usuarios, asi como el dominio y hosting

asociados a la operacion de la plataforma. En resumen, el costo de operacion anual se obtiene


https://www.lucidchart.com/pages/es/que-es-un-diagrama-de-flujo-de-procesos
https://www.lucidchart.com/pages/es/que-es-un-diagrama-de-flujo-de-procesos
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sumando los gastos administrativos y los de publicidad y ventas, alcanzando un valor de S/

828,092 el primer ano y S/1°196,085.32 en el quinto afio.

Tabla 10

Costos operativos para los primeros cinco anos de SanoYa (S/)

Costos operativos 1 2 3 4 5
Gastos administrativos
Sueldo de colaboradores 543,811 598,192 658,011 723,812 796,194
Otros gastos 33,031 34,352 35,726 37,155 38,642
Alquiler de oficina 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000
Hosting 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
Dominio 700 700 700 700 700
Mantenimiento de la App 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
Certificado de seguridad 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Certificado de defensa civil 150 150 150 150 150
Gastos de mercadeo 190,000 220,000 250,000 280,000 300,000

Total de gastos operativos 828,092 913,794 1°004,988 1°102,218 1°196,085

Nota. Costos operativos proyectados por los proximos cinco afnios.

Instalaciones. SanoYa ha considerado el uso de instalaciones para desarrollar sus
actividades. En este sentido, se ha decidido contar con los espacios de trabajo ofrecidos por la
empresa WeWork, lo cual se considera una accion rentable debido a la flexibilidad en el
tiempo del contrato que ofrece esta empresa. Especificamente, SanoYa requiere espacio
fisico por aproximadamente siete meses, que incluye la preparacion del lanzamiento y los
primeros meses del negocio. Asimismo, esta decision permitird reducir los costos de
inversion inicial. En la Tabla 11, referente a los gastos administrativos, se indica que el

alquiler de estos espacios coworking en el primer afio ascendera a S/42,000.

Regulaciones y licencias. Actualmente en el Perti solo se tiene normado el
teletrabajo, y no existen regulaciones especificas para el rubro de plataformas digitales o
modelos de negocios de Marketplace. Sin embargo, desde SanoYa se realizard un
seguimiento de la normativa, dado que, al ser un rubro nuevo, existen futuras posibilidades en

las cuales las normas pueden generar impacto en el negocio.
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6.2.3. Simulacion para la Validacion de la Solucion

Hipotesis sobre el desempefio del plan de marketing

Con el objetivo de validar la hipotesis de desempeiio y eficiencia del plan de
marketing, se llevaron a cabo 10,000 simulaciones de Montecarlo para analizar la relacion
entre el valor total de vida del cliente (VTVC) y su costo de adquisicién (CAC). Los
resultados obtenidos mostraron un promedio de 7.28, con un valor minimo de 1.57 y un valor
maximo de 31.60. La eficiencia del plan de marketing se determin6 como del 100%, y se

ubico en el rango medio de los valores obtenidos, como se detalla en el Apéndice K en la

Figura K2.

Ademas, se realizd un analisis de sensibilidad para establecer distintos escenarios,
considerando la incertidumbre que se vive en el Pert en cuanto a aspectos politicos,
econdmicos y sociales. Esta evaluacion permitié determinar los posibles resultados de

eficiencia del plan de marketing en diferentes situaciones, como se observa en la Tabla 11.

Tabla 11

Escenarios de Eficiencia para el Plan de Marketing

Escenarios VIVC CAC Nivel de Eficiencia
Escenario critico (-20% VTVC, +20% CAC) 500.00 102.00 4.90
Escenario pesimista (-20% VTVC, 0% CAC) 500.00 85.00 5.88
Escenario esperado (+20% VTVC, 0% CAC) 750.00 85.00 8.82
Escenario optimista (+20% VTVC, -20% CAC) 750.00 68.00 11.03
Escenario destacado (+40% VTVC, -20% CAC) 875.00 68.00 12.87
Promedio 627.42 86.20 7.28

Nota. Escenarios de eficiencia para el plan de marketing en diferentes niveles.

Hipdtesis sobre el desempeiio del plan operativo

De igual manera, se valida la hipotesis de la operatividad de la aplicacion SanoYa.
Para ello, se llevaron a cabo 10,000 simulaciones de Montecarlo, como se detalla en el

Apéndice K en la Figura K3. La principal variable analizada fue el "lead time", que



48

representa el tiempo de entrega del pedido al cliente desde el momento en que se realiza la
compra en la aplicacion. Asimismo, se realizé un analisis de sensibilidad para los tiempos de
entrega en Lima Centro y Oeste, considerando diversos escenarios que se observan en la
Tabla 12, como el muy pesimista que contempla eventos como paros vehiculares, desastres
naturales (como el nifio costero o huaicos), u otros eventos que puedan causar bloqueos de

vias e impedir el flujo regular de las entregas.

Tabla 12

Escenarios del plan operativo — Lead time

Escenarios Lead time: Lima Centro y Oeste (tiempo en minutos)
Escenario muy optimista 15.15
Escenario optimista 15.00
Escenario esperado 14.98
Escenario pesimista 14.99
Escenario muy pesimista 14.98
Promedio 15.02
Desviacion estindar 4.90

Nota. Escenarios de eficiencia para el plan operativo en diferentes niveles.

En los resultados finales obtenidos de la simulacion, se observa que el promedio
esperado de entrega para Lima Centro y Oeste es de 15 minutos, lo que representa un 49.92%
de eficiencia, ya que este tiempo se encuentra dentro del limite maximo establecido de 30

minutos para la entrega.

Respecto a la evaluacion de la viabilidad del modelo de negocio SanoYa, se detallan
los ingresos que el proyecto genera, asi como los costos y gastos que asumiran durante cinco
afios. Con base en esta informacion, se ha procedido a determinar el Valor Actual Neto

(VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) para validar la viabilidad del proyecto.



Tabla 13

Simulacion del plan operativo — Lead time

Lima Centro y Oeste
Promedio esperado 15.15
Desviacion estandar 4.88
Primera simulacion 14.15
Promedio 15.19
Desviacion estandar 4.77
Minimo 1.00
Maximo 29.92
Alta eficiencia: 49.92%

Nota. Simulacion del plan operativo generando datos especificos sobre el promedio esperado de

entrega para Lima Centro y Oeste6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion

6.3.1. Propuesta de inversion

Se presupuesta una inversion inicial de S/ 320,000, la cual se tiene planificada
ejecutar en un periodo de nueve meses antes del inicio de las operaciones. El objetivo de la
inversion inicial es desarrollar la plataforma, iniciar la estrategia de marketing, alquilar la
oficina e implementarla para el inicio de operaciones comerciales. En la Tabla 14 se puede

evidenciar el detalle de la inversion inicial.

La inversion del proyecto se obtiene de dos fuentes de financiamiento: el 75% se
obtendra de préstamos personales que los socios negociaran con el banco, mientras que el
25% sera de los fondos propios de los socios. La estructura de capital se detalla en 1a Tabla

15.
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Tabla 14

Gastos Preoperacionales (S/)

Gastos preoperacionales Importe
Desarrollo App 45,000.00
Creacion legal de la empresa 720.00
Derechos notariales 700.00
Derechos registrales 100.00
Tramite SUNARP 25.00
Dominio ".pe" 700.00
Licencia de funcionamiento 150.00
Certificado de defensa civil 150.00
Hosting 8,000.00
Certificado de seguridad 2,400.00
Alquiler oficina 10,500.00
Laptops, sillas y escritorios 30,000.00
Otros Gastos 25,000.00
Gastos de Mercadeo 175,000.00

Nota. Gastos preoperacionales cotizados para un afio antes de iniciar el proyecto.

Tabla 15

Estructura de capital

Estructura de capital Importe Kd | Ke IR (1-t) Pesos WACC
Patrimonio S/ 80,000 7.27% 25% 1.82%
Deuda S/ 240,000 20% 70.50% 75% 10.58%

Total S/320,000 100% 12.39%

Nota. Estructura de capital del proyecto. Los importes son datos de inversion externa y

propia de cada socio.

6.3.2. Anadlisis Financiero del proyecto SanoYa
En el presente analisis, se determinaran las ventas del proyecto SanoYa, las cuales
estaran respaldadas por la demanda que representard la poblacion objetivo final. Esta

demanda se proyectara con una tasa de crecimiento del 7%, seglin datos del INEI. Ademas, se
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tomard en consideracion un factor de ajuste que permitira determinar la cantidad total de
clientes que utilizaran la plataforma al menos una vez al mes para consumir platos saludables

de los distintos restaurantes que se ofreceran en la plataforma.

Los céalculos muestran que el total de clientes en el primer afio, descontando el factor
de ajuste, sera de 622 personas, las cuales realizardn un minimo de 240 transacciones durante

el afio, dando un total de 149,284 transacciones.

Por otro lado, se consideraran las comisiones por el servicio de cada transaccioén
realizada por el cliente. El ficket por transaccion sera de S/ 5.00, mientras que los proveedores
tendran un ticket de S/ 1.50 por cada pedido despachado. Con estos datos, se proyecta un total
de ventas en el primer afio de S/ 970,344.64, mientras que para el quinto afio se estima un

total de ventas de S/ 2°196,184.85.

Tabla 16

Proyeccion de ventas anuales

Ao 1 2 3 4 5
Demanda (Poblacion NSC A, B, C) 16,811 17,994 19,260 20,615 22,066
Factor Ajuste Alcance 3.70% 4.20% 4.60% 5.10% 5.80%
Total de cliente 622 756 886 1051 1280

NP° Transacciones por cliente al afio  240.00  264.00 264.00 264.00 264.00
Total Transacciones 149,284 199,517 233,893 277,560 337,875
Comision por servicio cliente 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00
Comision por servicio proveedor 1.50 1.50 1.50 1.50 1.50
Ingresos 970,345 1,296,864 1,520,307 1,804,142 2,196,185

Nota. Proyeccion de ingresos por los primeros cinco afios.

Con respecto a los gastos administrativos, se han considerado los gastos de planilla y
el alquiler de la oficina para las operaciones de SanoYa. En la Tabla 17 se detallan los gastos

mensuales que asumira el proyecto.
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Se ha asumido un crecimiento del 10% en la planilla, el cual esta representado por la

inflacion y, ademas, por las nuevas reincorporaciones de personal. Los gastos del personal en

el primer mes representan el 15.09% de las ventas mensuales. Por otro lado, los gastos de

ventas estan relacionados con los gastos de mercadeo, los cuales representan el 19.58% de las

ventas mensuales.

Tabla 17

Gastos administrativos de un mes

Gastos Administrativos por un mes Importe
Gerente de administracion y finanzas 5,000.00
Gerente de Operaciones 5,000.00
Gerente de TI 5,000.00
Gerente de Comercial 5,000.00
Asistente administrativo 2,000.00
Servicio al cliente 2,000.00
Jefe de Marketing 2,700.00
Nutricionista 2,500.00
Contador 500.00
Alquiler oficina 3,000.00
Otros gastos 2,083.00
Gastos de Mercadeo 14,583.33
Gasto Mensual 49,366.33

Nota. Gastos administrativos cotizados para un mes del presente proyecto.

Basandose en la informacion financiera detallada, se ha proyectado el flujo de caja de

SanoYa, donde se puede evidenciar la viabilidad del proyecto. El Valor Actual Neto (VAN)

calculado es de S/ 1°211,922, y la Tasa Interna de Retorno (TIR) alcanza el 75.89%, lo que

indica un rendimiento atractivo. Ademas, el periodo de recuperacion de la inversion se estima

en 1.94 afios, lo que representa un retorno rapido de la inversion inicial.
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Tabla 18

Evaluacion financiera proyectado a cinco arios (S/)

Aiios 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto -320,000 43,409 284,226 416,476 649,503 994,100
Tasa de oportunidad 12.13%

Valor Actual Neto (VAN) 1°211,922
Tasa Interna de Retorno (TIR) 75.89%

Periodo de retorno (en afios) 1.94

Nota. Esquema adaptado del articulo de investigacion "Three Residual Income Valuation methods

and Discounted Cash Flow Valuation”.

6.3.3. Simulaciones empleadas para validar hipdtesis

Para la validacion de las hipotesis del proyecto SanoYa, se utilizo la herramienta de
Montecarlo para iterar en 10,000 escenarios del Valor Actual Neto (VAN). Durante estas
iteraciones, se obtuvo un VAN pesimista de S/ 834,147.07 y un VAN optimista de S/
1°592,513.13. Ademas, se calculd un VAN esperado de S/ 1°208,921.43 y se determind un
riesgo de pérdida del 0.00%, lo cual representa valores favorables para el proyecto. En
consecuencia, basandonos en los resultados obtenidos, se puede concluir que el proyecto es
viable. Los detalles de la evaluacion de Montecarlo se encuentran en el Apéndice K en la

Figura K1.
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Capitulo VII: Solucion Sostenible

7.1. Relevancia Social de la Solucion

SanoYa es un emprendimiento que nacio para contribuir directamente con el bienestar
de las personas y la sociedad, siendo un canal que contribuye a una alimentacion saludable
que beneficia fisica y mentalmente a la sociedad; asimismo fomenta el crecimiento
econdmico al brindar una plataforma para emprendedores y promueve la igualdad de género
en la generacion de empleo con beneficios equitativos para hombres y mujeres. Para
determinar la relevancia social del emprendimiento, se analizard el impacto en cada ODS.
SanoYa tiene relacion directa con la ODS 2, ODS 3 y ODS 12, en ese sentido se realizara el

ejercicio de como SanoYa contribuiré a algunas metas definidas por las ODS.

Para calcular el Indice de Relevancia Social (IRS) promedio del modelo de negocio
SanoYa, considerando las metas de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) 2,3 y 12
que se impactaran, primero necesitamos conocer las metas especificas de cada ODS. A

continuacion, describo las metas movilizadas por SanoYa de cada objetivo:
Objetivo de Desarrollo Sostenible 2 (ODS 2): Hambre cero

e Meta 2.1: Poner fin al hambre y asegurar el acceso de todas las personas, en particular los
pobres y las personas en situaciones vulnerables, incluidos los lactantes, a una
alimentacion segura, nutritiva y suficiente durante todo el afio.

e Meta 2.2: Poner fin a todas las formas de malnutricion y abordar las necesidades de
nutricion de las adolescentes, las mujeres embarazadas y lactantes y las personas de edad.

e Meta 2.3: Duplicar la productividad agricola y los ingresos de los productores de
alimentos en pequefia escala, en particular las mujeres, los pueblos indigenas, los

agricultores familiares y los pastores.
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Objetivo de Desarrollo Sostenible 3 (ODS 3): Salud y bienestar

Meta 3.4: Reducir en un tercio la mortalidad prematura por enfermedades no
transmisibles mediante la prevencion y el tratamiento, y promover la salud mental y el
bienestar.

Meta 3.8: Lograr la cobertura sanitaria universal, incluida la proteccion contra los riesgos
financieros, el acceso a servicios de salud esenciales de calidad y el acceso a
medicamentos y vacunas seguros, eficaces, asequibles y de calidad para todos.

Meta 3.9.d: Fortalecer la capacidad de todos los paises, particularmente los paises en
desarrollo, para la alerta temprana, reduccion de riesgos y gestion de riesgos para la salud

nacional y mundial.

Objetivo de Desarrollo Sostenible 12 (ODS 12): Produccion y consumo responsables

Meta 12.2: Para 2030, lograr la gestion sostenible y el uso eficiente de los recursos
naturales.

Meta 12.3: Para 2030, reducir considerablemente la generacion de desechos mediante
actividades de prevencion, reduccion, reciclado y reutilizacion.

Meta 12.5: Para 2030, reducir considerablemente la generacion de desechos mediante

actividades de prevencion, reduccion, reciclado y reutilizacion.

Ahora, realizamos el calculo del IRS para cada ODS y el IRS promedio:

Tabla 19

Indice de relevancia social del modelo de negocio

IRS de los ODS Metas del ODS a Movilizar Total Metas IRS

1 ODS 2 3 5 3/5 60%
20DS 3 3 6 3/6 50%
30DS 12 3 6 3/6 50%
IRS Promedio 9 17 9/17 53%

Nota. Indice de relevancia social relacionado al presente modelo de negocio.
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En base a la revision de la relacion de las ODS con SanoYa, se ha identificado que la

ODS 3 es la mayor relevancia en base al objetivo primario de SanoYa el cual es que

buscamos contribuir a la poblacién a llevar una alimentacion saludable. Las metas de la ODS

3, se pueden agrupar bajos tres enfoques distintos: (a) Reduccion de tasas de mortalidad, (b)

Cobertura y accesos y (c) Epidemias. En la Figura 9 se muestra la clasificacion,

adicionalmente se identifican las metas sobre las cuales impacta SanoYa.

Figura 10

Resumen y clasificacion de las metas del ODS 3

Re

duccion Tasa

de Mortalidad

Reducir la tasa de
mortalidad materna

~—
—
Reducir la tasa de
mortalidad de nifiosy
neotales
—_—
—
Reducir la tasa de
mortalidad de diabetes o
cardiovasculares.
~—
—
Reducion tasa de
mortalidad por lesiones
por accidentes.
—
—
Reducion tasa de

mortalidad por
contaminacion

C

psicologicos, transtornos

oberturasy
accesos

Cobertura de
tratamientos
y psisociales

C A 3\ )

Acceso universal a los
servicios de salud sexual
y reproductiva

~——

Epidemias

Poner fin a las epidemias
del SIDA, tuberculosis,
malaria o enfermedades
tropicales.

Nota. Adaptado del Objetivo 3: Garantizar una vida sana y promover el bienestar para todos en

todas las edades, 2023 (https.//www.un.org/sustainabledevelopment/es/health/), NACIONES

UNIDAS. Informacion de dominio publico.
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Con base a la Figura 11 se observa que SanoYa tiene impacto sobre todas las metas
del grupo reduccion de la tasa de mortalidad. SanoYa al ser una aplicacion que busca acercar
los alimentos saludables a los consumidores con el valor agregado de que estos puedan
controlar la contribucién en calorias, vitaminas y proteinas; contribuye a un plan de

prevencion para reducir mortalidades en las cinco metas mencionadas.

La tasa de mortalidad materna tiene canales de prevencion o monitoreo como los
examenes antes del parto, seguimiento de los signos vitales de la madre y bebe, asi como
contar con un adecuado sistema de salud; sin embargo, es clave el estado nutricional de la
madre previo a la concepcion en donde deben contar con robustes en las vitaminas B9, B12,
B6, A, D, hierro y zinc por mencionar algunos (Martinez, et al, 2020). SanoYa busca
contribuir con esta meta bajo las recomendaciones de alimentacion en base a la medicion de

vitaminas que sera programada y determinada por un especialista en nutricion.

En base a la reduccion de mortalidad de diabetes y enfermedades cardiovasculares, la
aplicacion SanoYa desarrollar avances en base a las necesidades de sus usuarios. En ese
sentido, la aplicacién comenzara con un plan de proveedores que brindan comida saludable
los cuales contaran con la medicion nutricional, asi mismo como mayor alcance se buscara
proveedores especializados para atender a personas que necesitan una alimentacion especial
como lo es la persona con diabetes, el objetivo principal de SanoYa es ir cubriendo las

necesidades de los usuarios en base a la nutricidon sostenible.

7.2. Rentabilidad Social de la Solucion

En el punto anterior se explico por qué SanoYa tiene un impacto social. Ahora,
procederemos a calcular este impacto y a compararlo con su valor financiero. El beneficio
social principal de SanoYa es el ahorro de dinero al tener un mejor estado de salud ,

reduciendo el riesgo a anemia u obesidad, logrando que las personas adquieran de forma
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rapida alimentos saludables. Esto les permite tomar decisiones mas saludables y mejorar su

calidad de vida.

Para calcular el costo de la hora/hombre que una persona gasta en encontrar comida
saludable, se toma como referencia el tiempo que se tarda en encontrar los ingredientes para
preparar un plato de este tipo, que suele ser alrededor de 1 hora. En cuanto al costo, se puede
estimar dividiendo el salario minimo de 1,050 soles mensuales entre los 30 dias y las 8 horas
diarias de trabajo, lo que equivale a un valor de 4.38 soles por hora. Es decir, si una persona
invierte una hora al dia en preparar su comida saludable, estaria gastando alrededor de 4.38
soles diarios en mano de obra. La Tabla 20 muestra el beneficio social de SanoYa al reducir

este costo para las personas que buscan opciones de alimentacion saludable.

Tabla 20

Estimacion del flujo de beneficio y Costos sociales de SanoYa

Criterio Aol Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5 Afio 6
Usuario 312 708 969 1,264 1,596 1,968
Transacciones 56,556 135,891 186,129 242,762 306,453 377,904
Horas ahorradas por transaccion 1 1 1 1 1 1
Horas ahorradas anuales 56,556 135,891 186,129 242,762 306,453 377,904
Costo de hora de Usuario 4.38 4.38 4.38 4.38 4.38 4.38

Valor del tiempo ahorrado (S/) 247,433 594,522 814,313 1,062,085 1,340,730 1,653,330

Nota: Flujo de beneficio y costos sociales durante los primeros seis arnos.

Para calcular el flujo y el VAN (Valor Actual Neto) social de la empresa SanoYa,
necesitamos considerar tanto los beneficios sociales como los costos sociales asociados a su

operacion. El calculo paso a paso se presenta a continuacion:

PASO 1: Beneficios Sociales: a. Tiempo de cliente: Por cada cliente adicional, se
ahorran 10 horas de tiempo/mes buscando proveedores de alimentos saludables. B.
Reduccion de merma: Se asume una reduccion del 15% en la merma de alimentos debido a la

eficiencia en la cadena de suministro. C. Incremento de ventas: En el primer afio, hay un
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incremento de 2,000 soles mensuales en ventas y un incremento proporcional de 10,000 soles
mensuales en el quinto afio debido a la creciente popularidad. d. Costos de emisiones de CO2
de entrega: Se consideran los costos adicionales de carbono generados por las entregas de los
proveedores, asumiendo 50 soles por tonelada de CO2. E. Tiempo de viaje en motorizados:
Se asume un costo adicional de 15 minutos de tiempo por cada entrega en motorizados. f.
Costos de energia de plataforma y agua de oficinas: Se asumen costos adicionales de 12,000

soles por afio por el uso de energia y agua en la operacion de la plataforma y oficinas.

PASO 2: Costos Sociales: a. Costos operativos: Incluiremos los costos operativos y
gastos asociados con la operacion de SanoYa. B. Gastos de desarrollo y marketing:
Supondremos costos de desarrollo y marketing para mantener la competitividad de la
aplicacion. C. Gastos de expansion: A medida que el negocio crece, se incrementan los gastos

de expansion y adquisicion de nuevos clientes.

Para el célculo del flujo y VAN social, necesitamos considerar el horizonte temporal

de evaluacion. Supongamos que evaluamos el proyecto a cinco anos.

PASO 1: Calculemos los flujos netos sociales anuales para cada afio (Flujo social

anual = Beneficios Sociales — Costos Sociales).

PASO 2: Aplicamos el concepto de valor presente utilizando una tasa de descuento

social para calcular el VAN social.

Supongamos que el descuento social es del 8% anual.
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Tabla 21

Calculo del flujo social anual

Aiio Beneficios Sociales  Costos Sociales Flujo Social Anual
1 24,000 30,000 -6,000
2 48,000 40,000 8,000
3 72,000 50,000 22,000
4 96,000 60,000 36,000
5 120,000 70,000 50,000

Nota. Flujo social anual, con una proyeccion de cinco afios.

Calculo del VAN social:

VAN = (Flujo Social Afio 1/ (1 + tasa de descuento) 1) + (Flujo Social Afio 2 / (1 + tasa de

descuento) 2) + ... + (Flujo Social Afio 5/ (1 + tasa de descuento) *5)

VAN = (-6,000 / (1 + 0.08) A1) + (8,000 / (1 + 0.08) ~2) + (22,000 / (1 + 0.08) *3) + (36,000 /

(1+0.08) ~4) + (50,000 / (1 + 0.08) 15)

VAN =-6,000 + 7,407.41 + 18,859.50 + 29,139.15 + 37,996.31

VAN = 87,602.37

El VAN social para la empresa SanoYa es de 87,602.37 soles. Esto significa que el
proyecto, considerando los beneficios y los costos sociales, tiene un valor actual neto positivo
y es una inversion rentable. A esto se le deberia de agregar el beneficio en ahorro de salud,
sin embargo, al no tener estimaciones que permitan aproximar el valor de este beneficio, se
optd por no considerarlo, aunque como se ha mencionado en el texto por cada dolar invertido

en alimentacion saludable se ahorran 4 ddlares en gastos de salud (Forbes, 2019).
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Capitulo VIII: Disefio e Implementacion

8.1. Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo
SanoYa se constituird como una sociedad a través de la plataforma digital de

SUNARP, utilizando el procedimiento electronico correspondiente. La estructura de capital
para el proyecto se conformara con un aporte de capital de S/ 80,000, financiado mediante la
contribucion equitativa de los cuatro socios, quienes actuardn como accionistas. La cantidad
restante de la inversion inicial, que asciende a S/ 240,000, sera cubierta mediante préstamos
otorgados por personas naturales que desempenaran el papel de acreedores. Estos préstamos
seran destinados a la adquisicion de equipamiento, alquiler de espacios de trabajo, desarrollo

web y capital de trabajo necesario para el proyecto.

Para la atraccion del talento humano, se ha considerado contratar a un analista de
marketing, un desarrollador experto en tecnologias de la informacién, un analista de
inteligencia de negocios y un analista comercial, ademds de un administrador que actuara

como gerente general.

En la primera etapa de implementacion de la solucion, también se ha considerado el
alquiler de espacios colaborativos de trabajo. Como parte de la segunda etapa de
implementacion, se realizaran trabajos de desarrollo y creacion de la plataforma, tomando
como referencia el prototipo final desarrollado como producto minimo viable. Ademas, se
incluyen las actividades de maquetacion web, disefio grafico, compra del dominio y hosting
que almacenard todos los datos, informacion y archivos necesarios para la operacion en linea

de la plataforma.

Durante esta etapa, también se llevaran a cabo trabajos de prueba de funcionamiento,
que involucraran la deteccion de posibles errores en el proceso de creacion y programacion

web, el servicio de hosting y errores de terceros (firewall).
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El plan de proporcionar informacion nutricional en cada compra realizada por los

clientes sera desarrollado por un especialista en nutricion, quien establecera la informacion de

contribucion nutricional que se mostrara en la plataforma digital. Ademas, este especialista

establecera los estdndares minimos requeridos para cada proveedor de comida saludable.

El plan digital comenzara con el contenido digital, el cual sera plasmado en un

calendario que establecera las fechas de publicacion en todas las redes sociales de manera

coordinada.

Para el lanzamiento de SanoYa, se crearan cuentas en las redes sociales para realizar

una campaia de intriga que genere expectativa en los usuarios, como parte del plan de

marketing digital.

8.2. Conclusiones

1.

Como parte de la nueva normalidad, los habitos alimenticios, sumados a los problemas
actuales de alta incertidumbre de precios, tanto por factores internos como externos a la
realidad peruana, hacen determinante mostrar una oferta de consumo que permita
encontrar opciones de alimentacion saludable. Ademas, se busca proporcionar una
informacion nutricional transparente. En los segmentos A, B y C de Lima Metropolitana,
personas mayores de 24 afios experimentan la falta de oferta cercana de alimentacion
saludable que se ajuste a sus tiempos y localizacion. Esto trae como consecuencia futuros
gastos en salud y déficit en su desempeio diario, afectando sus actividades laborales,
estudiantiles y personales.

En esta linea, SanoYa es una propuesta agil que busca conectar la oferta no condensada
de alimentacion saludable en Lima con la demanda no atendida que espera estos

productos. Ademas, la plataforma digital busca transparentar y facilitar el control del
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consumo nutricional de sus usuarios, sumandose a la busqueda de los Objetivos de
Desarrollo Sostenible 2, 3 y 12 como proposito de esta iniciativa.

La deseabilidad de la propuesta se corrobor6 a través de encuestas realizadas que
mostraron que un 88% de los encuestados utilizarian la aplicacion con una frecuencia de
uso semanal de cuatro veces. Esto también contempla la naturaleza de los alimentos
ofertados, que buscan ser frescos y sin tiempo de conservacion.

SanoYa busca apalancarse en el talento humano de un equipo multidisciplinario con una
propuesta digital que busca cerrar brechas en un nuevo contexto post pandémico. La
oferta presentada en SanoYa ird recogiendo las necesidades del mercado, buscando
cercania y adaptacion continua a las necesidades de los usuarios. La plataforma se centra
en brindar una experiencia que mejore sus vidas y se alinea con estrategias agiles de
marketing y una robusta operacion logistica para la entrega de los productos.

Los resultados financieros muestran un Valor Actual Neto (VAN) de S/1°211,922 y una
Tasa Interna de Retorno (TIR) de 75.89%, en una evaluacion de flujos econdmicos a
cinco afos, considerando una tasa de descuento del 12.13% y un payback de 1.94 afios.
Estos valores hacen viable la puesta en marcha de la plataforma.

El VAN social estimado es de S/87,602.32 en un flujo de cinco afios, se encuentran
beneficios en los usuarios de reduccion de tiempo, mejora de calidad de vida, beneficios

de los proveedores en la reduccion de mermas de los productos ofertados.
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Plan Implementacion SanoYa
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Socios SanoYa

S}

Registro y constitucion de la marca SanoYa

Gerente de Administracion y
Finanzas

w

Contratacion del equipo requerido

Gerente de Administracion y
Finanzas

Gerente de Administracion y

4 |Alquilar local asi como compra de inmobiliario .

Finanzas
5 |Desarrollo de la plataforma digital SanoYa Especialista de TI
6 |Identificar proveedores de comida saludable Analista Comercial
7 |Implementar mecanismos para la operacion en lin| Especialista de TI
8 |Implementar mecanismos de pagos on line Especialista de TI

©

Establecer estandares que califican a una comida
como saludable (Contribucion nutricional)

Especialista de Nutricion

Implementar mecanisno de medicion de
contribucion nutricional

Especialista de TI /
Especialista en Nutricion

Capacitacion a los proveedores en el uso de la
plataforma digital

Analista de BI

Definir requerimientos exigibles para los usuarios
que brindaran servicio de delivery

Analista Comercial

Captar usuarios que brinden servicios delivery

Analista Comercial

Iniciar con la estrategia de marketing
(Lanzamiento por medios y redes sociales)

Analista de Marketing

Inicio de SanoYa: Primeras compras

Especialista de TI / Analista
Comercial

Realizar seguimiento a los clientes e identificar
oportunidades de mejora

Analista Comercial

Realizar un refuerzo de camparia de marketing

Analista de Marketing

Actualizacion de la Plataforma Digitial
considerando lecciones aprendidas

Especialista de TI

Nota. Adaptado de Diagrama de Gantt: qué es y como crear uno con ejemplos, Julia Martins, 2022 (https://asana.com/es/resources/gantt-chart-basics),

asana. Informacion de dominio publico.
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8.3. Recomendacion

Se recomienda realizar experimentos con el prototipo de la plataforma de SanoYa para
evaluar la usabilidad y la experiencia de usuario, con el proposito de recoger insights y
sugerencias adicionales que permitan enriquecer la propuesta.

La escalabilidad de la propuesta, junto con la naturaleza de la oferta de productos
saludables peruanos, facilitaria la expansion del proyecto hacia otras regiones del Peru en
el corto plazo. Ademas, se evaluara la posibilidad de tener presencia en otros paises de la
region, como Colombia o Chile, que han experimentado un crecimiento en la demanda de
alimentacion saludable en el contexto post pandémico.

Se considerara establecer convenios con plataformas online educativas para ofrecer
capacitaciones y cursos al talento dentro de la comunidad de Zenit, con el objetivo de
mejorar la calidad de los entregables.

Como barreras de ingreso en SanoYa, se recomiendo abordar a detalle la asesoria con
nutricionistas especializados, asi como herramientas que complementen el conocimiento
de los usuarios acerca del impacto de una buena alimentacion saludable y el control de su
alimentacion en su vida diaria.

Se sugiere hacer mas estudios en el calculo del VAN social para agregar a los beneficios

la reduccion de gastos en salud de usuarios que consumen alimentos saludables.
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Apéndices

Apéndice A: Guias de Entrevista a Usuarios
Se realizo dos guias de entrevista, una para potenciales clientes que se detalla en la
Tabla A1 y una para los usuarios: proveedores de alimentos saludables que se muestra en la
Tabla A2 con el objetivo de recolectar informacion acerca de su perfil, aspectos personales,

familiares, sociales, rutinarios y relacionados a su vinculo con la alimentacion saludable.

Para determinar el tamafio del niumero de las encuestas a los clientes, se utilizé la
férmula de correccion de poblacion de Wald. Con un Serviceable Available Market (SOM)
inicial de 158 que consideramos como tamafio de poblacion, un nivel de confianza del 95% y
un margen de error del 10%, se calculé un nimero minimo de encuestas a realizar siendo

estas de 61 (Anderson & Sweeney, 2012).



Tabla A1

74

Guia de Entrevista — Cliente: Hombres o Mujeres que consideran compraron alimentos

saludables en los ultimos seis meses.

item Pregunta Sustento
1 (En qué distrito vives? Conocer el distrito en el que vive el cliente.
2 (En qué rango de edad se encuentra? Ubicar al cliente en un rango de edad.
3 (Qué le genera satisfaccion personal y de que se Identificar los aspectos que consideran valioso y
siente orgulloso? generan satisfaccion personal.
, . Conocer los deseos y objetivos personales que
4 (Cuales son los anhelos en su vida? ) . y o) p q
persigue el cliente.
5 (Qué aspectos positivos y negativos resaltaria Identificar cuéles son los aspectos positivos y
sobre usted? negativos con los que se describe el cliente.
;Qué actividades realiza de lunes a viernes? /Y . .
6 Q # Conocer detalles sobre la rutina del cliente.
en el fin de semana?
, . . ] Identificar qué actividades realiza el cliente en sus
7 (Qué hobbies o pasatiempos tiene? . . i
tiempos libres.
8 (Cual es su conformacion familiar? Conocer como se estructura la familia del cliente
9 (Qué valores principales considera tiene su Identificar cuéles son los principios morales que
familia? guian a su familia.
L . Conocer los distintos ambitos en el que cliente se
10 ;Qué circulos sociales frecuenta?
desarrolla con otras personas.
1 (Qué actividades realiza con sus circulos Identificar las acciones que realiza con sus
sociales? circulos sociales.
12 ;Qué entiende por comida saludable? Conocer el grado de conocimiento de los clientes
 Revisa la informacién nutricional de los "y . .
13 ¢ Conocer los habitos del cliente al elegir alimentos
productos que consume?
14  ;Lleva un control de su dieta en el dia a dia? Conocer el control alimenticio de los clientes
Conocer habitos de alimentacion saludable de los
15  ;Consume productos saludables? .
clientes
L : Identificar tipos de alimentos saludables
16  (Qué tipos de alimentos saludables consume? =
consumidos
17 (Considera que es facil adquirir alimentos Conocer dificultad del usuario para adquirir
saludables? alimentos saludables
13 (Dénde adquiere o considera se puede comprar Conocer lugares donde se considera se puede
alimentos saludables? comprar alimentos saludables
(Compra alimentos saludables para consumo
17 directo o que necesitan de una preparacion Conocer preferencia de consumo de los clientes
adicional? ;Porqué?
;, Consume productos o alimentos bajo un régimen . L
18 ¢ me p J & Conocer necesidad de consumo y régimen
alimenticio?
19 (Qué es lo que lo motiva a comprar alimentos Permite identificar cuales son los estimulos que

saludables?

generan interés a comprar alimentos saludables
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Guia de Entrevista — Usuario: Proveedores de alimentos saludables

Item

Pregunta

Sustento

1
2

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

(En qué distrito vives?
(En qué rango de edad se encuentra?

(Qué le genera satisfaccion personal y de que
se siente orgulloso?

(Cuales son los anhelos en su vida?

(Qué aspectos positivos y negativos
resaltaria sobre usted?

(Qué actividades realiza de lunes a viernes?
(Y en el fin de semana?

(Como aprendio a vender o preparar
productos saludables?

(Como es el proceso de adquisicion o
preparacion de productos?

(Cuales son los productos que adquiere o
prepara con mayor frecuencia?

(Cuales son sus canales actuales de ventas de
productos saludables?

(Cuales son los precios de los productos mas
vendidos? ;como los establecen?

(Cual es el nivel de importancia que tiene el
negocio de venta de productos saludables en
sus vidas y en la de su familia?

(Cuaéles son los aspectos mas valorados en la
venta de productos saludables?

(Cuéles son sus mayores preocupaciones y
frustraciones en la venta de productos
saludables?

(Cual es la situacion actual de su trabajo?

(Cuadles son los aspectos que dificultan hacer
su trabajo? ;qué le impide vender mas
productos?

(Como esta conformada su familia?

(Cual es el rol de cada miembro de su
familia? ;como se relaciona con ellos?

(Cuales son sus circulos sociales?

(Cuales son las actividades que realiza con sus

circulos sociales?

Conocer el distrito en el que vive el usuario.

Ubicar al usuario en un rango de edad.

Identificar los aspectos que consideran valioso y generan
satisfaccion personal.

Conocer los deseos y objetivos personales que persigue el
usuario.

Identificar cuales son los aspectos positivos y negativos
con los que se describe el usuario.

Conocer detalles sobre la rutina del usuario.

Permite conocer el proceso a través del cual el usuario
aprendi¢ el oficio.

Permite identificar el desarrollo de un producto paso a
paso, desde la obtencion de la materia prima hasta el
momento de venta del producto.

Permite conocer cuales son los productos saludables mas
demandados por los clientes.

Permite conocer que medios o canales usa el usuario para
hacer llegar su producto al cliente.

Permite establecer un rango de precios por producto segiin
sus caracteristicas e identificar los criterios que utiliza el
usuario para colocar el precio.

Permite conocer el impacto y relevancia del trabajo del
usuario.

Permite identificar atributos diferenciadores de los
productos saludables.

Permite conocer, a nivel general, aquellas cosas que
inquietan al usuario.

Permite identificar la realidad del trabajo del usuario y las
condiciones en las que desarrolla su negocio.

Permite identificar los dolores y oportunidades de mejora
en relacion con el trabajo del usuario.

Permite conocer como se estructura la familia del usuario.

Permite identificar como se distribuyen las
responsabilidades entre los miembros de la familia del
usuario y como se vinculan entre si.
Permite conocer los distintos ambitos en el que usuario se
desarrolla con otras personas.
Permite identificar las acciones que el usuario
realiza con sus circulos sociales.




Se realizo entrevista a potenciales proveedores que se detalla en la Tabla B con el objetivo de recolectar informacidn acerca de su perfil, aspectos personales, familiares, sociales, rutinarios y relacionados a su

vinculo con la alimentacion saludable.

Tabla B

Apéndice B: Guia de Entrevista a Proveedores

Entrevistas realizadas a proveedores de alimentos saludables

item  Pregunta Entrevista 1 - Rafael Entrevista 2 — Antonio Entrevista 3 - Fabiola Entrevista 4 - Sandra
1 (En qué distrito vives? Cercado de Lima Rimac Magdalena del Mar Lince
2 (En qué rango de edad se encuentra? 35-40 30-35 45-50 35-40
3 gé);zifeg:rnge;ﬁss:?sfaccwn personal y de que Familia Padres Familia Familia
4 (Cuales son los anhelos en su vida? Ver crecer su negocio Crecimiento profesional Ver a sus hijos profesionales Tener libertad financiera
5 tQué as,pectos positivos y negativos Sociable y familiar Curiosidad en los negocios Honestidad Empatica y emprendedor
resaltaria sobre usted?
(Qué actividades realiza de lunes a viernes? w, : .
6 - Ver tv y correr Cinéfilo Bailar Ver series y leer
.Y en el fin de semana?
7 ¢Como aprendi6 a vender o preparar Herencia familiar Analizo el mercado y opciones de negocio Expenenma y practica en negocios Experiencia y cursos
productos saludables? similares
En los productos de compra y venta,
s C Hace afios estoy en una red de proveedores He podido construir un catalogo de proveedores,  tengo proveedores mayoristas; en los Solicito pedido mensual a las empresas,
(Como es el proceso de adquisicion o . ; . R P o
8 reparacién de productos? de productos naturales, por medio de este sobre los cuales se ejerce mi negocio, siempre productos de preparacion tengo un para contar con suplementos, vitaminas y
prep p ’ hago compras por mayor para vender buscando nuevas oportunidades esquema de insumos para un numero de  extractos
pedidos promedio
9 (Cuales son los productos que adquiere o Galletas naturales, panes integrales, snacks T i sl Mo bies Sflac.ks saludab}es, plato saludable del Vitaminas, suplementos alimenticios
prepara con mayor frecuencia? saludables dia, jugos y batidos
10 (Cuales son sus canales actuales de ventas de ~ Venta directa de tienda y pedidos por NV euidl d R ettt Venta directa en tienda Venta directa en tienda, WhatsApp,
productos saludables? WhatsApp Facebook e Instagram
En alimentos de preparacion se establece  Los productos vienen con un precio
s . . . Se gana mas comprando al por mayor y el . . . -
11 (Cuales son los precios de los productos mas  Se establece un margen de ganancia sobre : : . el precio duplicando el costo y sobre los establecido de venta, asimismo de haber
. o proveedor ya me brinda un estimado de precio de .
vendidos? ;cémo los establecen? los productos comprados venta productos ya elaborados se gana un descuentos estos se aplican sobre
porcentaje productos seleccionados
(Cual es el nivel de importancia que tiene el
12 negocio de venta de productos saludables en ~ Es mi fuente de ingreso Importante por ser fuente de ingreso Fuente de ingreso para mi y mi familia Es una de mis fuentes de ingresos
sus vidas y en la de su familia?
(Cuadles son los aspectos mds valorados en la . Conocimiento de la contribucion a la saluda y Buenos ingresos y contribucion a la Ganancias y demandados por grupo
13 Ganancias y muy buscados .
venta de productos saludables? muy demandados salud especifico
14 (',Cuales. SON SUS MAYOTESs preocupaciones y Estabilidad econémica Estabilidad econdmica y salud Estabilidad econdmica y mi familia Salud
frustraciones?
15 (Cual es la situacion actual de su trabajo? Estable Soy mi propio jefe En recuperacion y cada vez mas estable Estable
(Cuales son los aspectos que dificultan hacer Falta mayor alcance al ptblico ya que hay .
A , o . Porcentaje alto de merma de productos e
16 su trabajo? ;qué le impide vender mas Visibilidad y falta diversidad de productos  personas que comprar en supermercados a un . e Visibilidad
) perecibles y visibilidad
productos? precio mayor
17 (Coémo esta conformada su familia? Esposa e hijo Padres Esposo, hijos, padres, hermanos. Hijo y padres
18 g,Cu.al. s .el By ol de cada rplembro de su Cada uno tiene su responsabilidad Ayudo a mis padres Cada uno tlenel su familia y hay Amigos y relacioén de confianza
familia? ;como se relaciona con ellos? confianza y union
19 (Cuales son sus circulos sociales? Amigos del trabajo y familia Amigos del colegio, universidad y trabajo Amigos del colegio y familia Amigos y familia
20 ¢Cudles son las actividades que realiza con Cumpleafios y reuniones familiares Reuniones, viajes Reuniones Reuniones

sus circulos sociales?
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Apéndice C: Lienzo 6x6|

Figura C1

Lienzo 6x6 para obtener el problema relevante

Nota: Adaptado de Consultoria de Negocio para la Asociacion de Empleados del Banco de Crédito
del Perii (BCP), Arana P. G., Ninamongo P. C., Cabello M. M., Pajés M. M., 2023
(https://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/25 1 74/Consultorc3%ada %20
de%20Negocio%20para%:20la%20Asociaci%c3%b3n%20de%20Empleados%20del%20Banco-
ARANA.pdf?sequence=1&isAllowed=y), CENTRUM PUCP. Informacion de dominio publico.



https://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/25174/Consultor%c3%ada%20de%20Negocio%20para%20la%20Asociaci%c3%b3n%20de%20Empleados%20del%20Banco-ARANA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/25174/Consultor%c3%ada%20de%20Negocio%20para%20la%20Asociaci%c3%b3n%20de%20Empleados%20del%20Banco-ARANA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/25174/Consultor%c3%ada%20de%20Negocio%20para%20la%20Asociaci%c3%b3n%20de%20Empleados%20del%20Banco-ARANA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
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Apéndice D: Matriz Costo-Impacto

Figura D1

Matriz Costo-Impacto

Nota: Adaptado de Matriz de Impacto y Esfuerzo, técnica excelente para priorizar, GioSystem, 2020
(https://giosyst3m.net/es/blog/matriz-de-impacto-y-esfuerzo-tecnica-excelente-para-priorizar),
Informacion de dominio publico.



https://giosyst3m.net/es/blog/matriz-de-impacto-y-esfuerzo-tecnica-excelente-para-priorizar

Apéndice E: Prototipo Producto SanoYa
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Apéndice F: Commercial Method for Food Distribution, Production, and Delivery

CN101499158A
Figura F1
Calculo de Simulacion
[i9] R\ EEINEERNIICHE (517 Int. CL
CO60 3000 2006, 01 )
Cwm . . €060 5000 0
- )] RPEHBFEAGRAH OO
’*: [21] Bi§S  200810065229.8
[43] +FFH 2009% 8 H3H [11] £FF8 CN 1014591584

[22] smif B 2008, 1.2%
[21] thifs 200810065229 %
[71] epifh 2 FF
et SIRO00 [ % 97 380007 1 B 7 e 7
ML 3 45 e 502 1
[72] megh 2 #

HHmRH2 N BHE 140

[54] sanERR

B E I R TR LR S
[57] W=

Al S B AR 0 EALR BRI
Bk iR, BATHROE— P SRR e . B SR
EHBAL. HEinT. RESRSTERak
Folk B, MR . BlEd T RER
N, BUHBELTE, WIREHTHE TR
RSl s, frfp A, PN, MEERE
b iR T BER S R RS R TR
B R, SR R, E A Hh B R R
. mBlEErEn, T =8-S E R
AL H 1.

Nota: Adaptado de Commercial method for food distribution, production and delivery, X[FF, 2008

(https://patents.google.com/patent/CN1014991584/en?0q=+CN1014991584), Google Patents. .

Informacion de dominio publico.


https://patents.google.com/?inventor=%E5%88%98%E4%B8%B9
https://patents.google.com/patent/CN101499158A/en?oq=+CN101499158A
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Apéndice G: Video de la Propuesta Final de Producto Minimo Viable

https://www.canva.com/desiecn/DAFW3HmQzA0/YWDSOEOSgdviu pVL80cBOQ/watch

2utm content=DAFW3HmOzA(0&utm campaign=designshare&utm medium=link&ut

m source=publishsharelink



https://www.canva.com/design/DAFW3HmQzA0/YWDSOEQSgdviu_pVL80cBQ/watch?utm_content=DAFW3HmQzA0&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=publishsharelink
https://www.canva.com/design/DAFW3HmQzA0/YWDSOEQSgdviu_pVL80cBQ/watch?utm_content=DAFW3HmQzA0&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=publishsharelink
https://www.canva.com/design/DAFW3HmQzA0/YWDSOEQSgdviu_pVL80cBQ/watch?utm_content=DAFW3HmQzA0&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=publishsharelink
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Apéndice H: Proveedores: De Productos Naturales, Tiendas, Restaurantes, por Distrito

Tabla H1

Proveedores en cada distrito con nombre de empresa

Distrito

Empresa

Pagina y Lugar

Lince

Armonia
Natural

Vida y Salud

El Arte de
Nutrirme

Sampe's

Productos
Naturales
Salud
Natural

Delicias De
La
Naturaleza

Natural Store

Vida Solar

NutriNatural
Natural
Market -
Naty & Majo

https://www.google.com/maps/place/ Armon%C3%ADa+Natural/da
ta=!4m7!3m6!1s0x9105c8586d94736b:0xal366facb758f4cc!8m2!3
d-12.0868068!4d-

77.0431721!165%2Fg%2F 1 1b6hqdw44!19sChlJa30UbVjIBZERzP
RYt65vNqE?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Vida+y+Salud/data=!4m7!3m
6!150x9105¢860656e8dc5:0x5¢d4100df406dc06!8m2!3d-
12.0877418!4d-

77.0325784!165%2Fg%2F 1 1bwpyrr8w!19sChlJxY luZWDIBZER
BtwG9A0Q1Fw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/El+Arte+de+Nutrirme/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢98266164{fd:0x56bd2a40c06480b9!8m2!3d-
12.0876924!4d-
77.0350367!16s%2Fg%2F11n_z8q630!19sChl] U 2ZoLJBZERu
YBkwEAqvVY ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Sampe%27s/data=!4m7!3m6!
1s0x9105c85fea0a8b3f:0x313ef5987cf98040!8m2!3d-
12.0871607!4d-

77.0344443!165%2Fg%2F 1tdg48gx!19sChlJP4sK61 IBZERQIDSf
Jj1Pj8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Productos+Naturales+Salud-+
Natural/data=!4m7!3m6!1s0x9105c8f4812a4655:0xa925b821533a4
dc1!8m?2!3d-12.0805554!4d-
77.0361047!16s%2Fg%2F11b6glybr5!19sChlJVUY qgfTIBZERwW
U06Uy-4Jak?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Deliciast+De+Lat+Naturaleza/d
ata=!4m7!3m6!1s0x9105c8f492bccedS5:0x5274704bd72dee0al 8m?2!
3d-12.0813226!4d-

77.0355291!165%2Fg%2F 11¢54cx71f119sChlJ 1¢68kvTIBZERCudt
10twdFI?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Natural+Store/data=!4m7!3m6
1150x9105¢8f57d54d593:0xec3850103d7583b8!8m2!3d-
12.0857219!4d-
77.035578!165%2Fg%2F11b6gcn2xv!19sChlJk9VUTFXIBZERuUIN
1PRBQOOw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Vida+Solar/data=!4m7!3m6!1
s0x9105¢85fe1151059:0xe35a7431aef9c316!8m?2!3d-
12.0867997!4d-
77.0337148!165%2Fg%2F11hbg9cwy5!19sChlJWRAV4V_IBZER
FsP5rjFOWuM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/NutriNatural/data=!4m7!3m6!
1s0x9105c8f5d882818d:0x5b193¢2261c49480!8m?2!3d-
12.0840129!4d-
77.039175!165%2Fg%2F11b6nw46vv!19sChl]jYGC2PXIBZERg]
TEbylI8-Vs?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Natural+Market+-
+Naty+%26+Majo/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢9¢7bd40563d:0xadb
ccc00fd2f2cafl8m2!3d-12.0857407!4d-



Loving Hut
Lince -
Golden Food

Frutas &
Frutos
Biomarket

Qenqo:
Desayunos
Peruanos

Foodpe truck

Stéfany
Nutrilight

SMARTFOO
D
PROTEINE

Full Natura

Mappu

Restaurante
Vegetariano
Fuente
Natural

Todo Miel
Perta

Full Natural
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77.0432373!1165%2Fg%2F11mw6_ctjg!19sChlJPVZAvcfIBZERry
wv_QDMvKO0?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Loving+Hut+Lince+-
+Golden+Food/data=!4m7!3m6!1s0x9105c8609062c19d:0xf7ee3a
bffb531623!8m?2!3d-12.0892287!4d-

77.03254221165%2Fg%?2F 1 1bycgzp8f!119sChlIncFikGDIBZERI Z
T-7867vc?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Frutas+%26+Frutos+Biomark
et/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢90352d4665b:0x306bc0301787c7d6!
8m?2!3d-12.0890628!4d-

77.0306148!165%2Fg%2F 111gmfq2yz! 19sChIJW2bUUgPJBZER1
seHFzDAazA ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Qenqo:+Desayunos+Peruanos/
data=!4m7!3m6!1s0x9105c9eff474146b:0xee8d3366cf7b8290!8m?2
13d-12.0266383!4d-
76.9877792!16s%2Fg%2F11qqr7_nkg!19sChlJa_ R090 JBZERKkIJ
722Y zje4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Foodpe-+truck/data=!4m7!3m6
1150x9105¢90189be0791:0x4994be05316b325d!8m2!3d-
12.0848073!4d-

77.0356119!165%2Fg%2F11k458wx2 !19sChlJkQe-
1QHJIBZERXTIJrPwW-1Ek?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/St%C3%A9fany-+Nutrilight/da
ta=!4m7!3m6!1s0x9105c85¢150e1701:0x8bc8034b2d4c6600!8m2!
3d-12.0899995'4d-
77.0346869!165%2Fg%2F11b6hvc7y8!19sChlJDxcOFV7IBZERA
GZMLUsDyls?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/SMARTFOOD+PROTEINE/d
ata=!4m7!3m6!1s0x9105c98d87e34b2b:0xc320bed2ce95482c!8m?2
13d-12.0868196!4d-
77.0326779!165%2Fg%2F11tfpn9_kx!19sChlJK0vjh43JBZERLEIi
VztK-IMM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Full+Natura/data=!4m7!3m6!
150x9105¢c8f462099291:0xb5ac93cf4b397c28!8m2!3d-
12.0811236!4d-
77.0363481!165%2Fg%2F11gyyc4h0t!19sChlInSIJYvTIBZERKH
w5S8-TrLU?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Mappu/data=!4m7!3m6!1s0x9
105¢9651cd09121:0x4cf5264d00105{61!8m2!3d-12.08703034d-
77.0355644!165%2Fg%2F 11r3t3s87q!19sChIJL5 QHGXJIBZERY
V_wAEOm9Uw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Restaurante+Vegetariano+Fue
nte+Natural/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9e7 1be6fa4d:0x422628705
86ac4b4!8m?2!3d-12.0842367!4d-

77.0387823!16s%2Fg%2F11gt 86vcv!19sChIITfrmG-
fIBZERtMRqWHA oJkI?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Todo+Miel+Per%C3%BA/dat
a=!4m7!3m6!1s0x9105¢85e¢6b5¢0937:0x366000303a94ec3a!8m?2!3
d-12.0902239!4d-
77.034926!165%2Fg%2F11b6hsmx22!19sChlJNwlcal 7IBZEROuy
UOjAAYDY ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Full+Natural/data=!4m7!3m6!
1s0x9105c88cbd6al 6ab:0x68d883393ad69623!8m2!3d-
12.0791796!4d-



Snacks
Saludables

Nutri Natural

Feria Nativa
- Tienda

Feria Nativa
- Tienda

Bello
Horizonte
Pera
Salutare -
Tienda
virtual de
productos
saludables

Vida Sana

QOLLQA
Orgénica &
Solidaria

Natucura
SALUDABL
E BELLEZA
- Bebidas
solubres
nutraceuticas

Mikuy
Market Lima
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77.0320501!16s%2Fg%2F11gtzq682t!19sChllqxZqvYzIBZERI5b
WOjmD2Gg?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Snacks+Saludables/data=!4m7
13m6!150x9105cd9ea3cead13:0x14a971c0e3180ccb!8m2!3d-
12.0441322!4d-

77.1060625!165%2Fg%2F1113dxbl _1!19sChIJE630057NBZERyw
wY48BxqRQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Nutri+Natural/data=!4m7!3m6
1150x9105¢934326€299b:0x66dc611¢102299¢3!8m2!3d-
12.0520912!4d-

77.0291817!165%2Fg%2F11gjh9 x7y!19sChlJmyluOQjTIBZER45k
iEBxh3GY ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Feria+Nativa+-
+Tienda/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢9b9a39455b1:0xc9c91b8d4510
e05¢!8m2!3d-12.0876864!4d-
77.0350399!165%2Fg%2F11s34k5wb9!19sChlJsVWUo7nJBZER
XODwRY Obyck?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Feria+Nativa+-
+Tienda/data=!4m7!3m6!1s0x9105c¢9b9a39455b1:0xc9c9 1b8d450
e05¢!8m2!3d-12.0876864!4d-
77.0350399!165%2Fg%2F11534k5wb9!19sChlJsVWUo7nJBZER
XODwRY Obyck?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Bello+Horizonte+Per%C3%B
A/data=!4m7!3m6!1s0x9105c97a82eab955:0xflec5a4flba7ef! 8m2
13d-12.0473602!4d-

77.0379893!16s%2Fg%2F 11pclhb616!19sChlJVbnqgnrJBZER76¢b
T1rs8QA?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Salutare+-
+Tienda+virtual+de+productos+saludables/data=!4m7!3m6!1s0x91
05¢96ab7399c1b:0xec84ff1fc4e00515!8m2!3d-12.0699807!4d-
77.052354!165%2Fg%2F111g4dqld !'19sChlIJG5w5t2r]BZERFQX
gxB_ hOw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Vida+Sana/data=!4m7!3m6!1s
0x9105c8b607768033:0xd52bd48153b874!8m2!3d-
12.0467721'4d-
77.0329904!16s%2Fg%2F11b6nv161g!19sChlJIM4B2B7bIBZERAL
hTgdQr1QA?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/QOLLQA+Org%C3%Alnica
+%26+Solidaria/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢929¢78a1967:0x279e0
168a43ca0bd!8m2!3d-12.055322214d-
77.0505435!16s%2Fg%2F11jz61 rmz!19sChlJZxmKxynJBZERva
AS8pGgBnic?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Natucura/data=!4m7!3m6!1s0
x9105¢9d57e2ac589:0x9f4ddedfd4540275!8m2!3d-12.0634777!4d-
77.052836!165%2Fg%2F11jcnsqf2k!19sChlJicUqftXJBZERdQJU1
N_eTZ8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/SALUDABLE+BELLEZA+-
+Bebidastsolubres+nutraceuticas/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9bbbe
31380d:0x1e5d2192729403118m?2!3d-12.0736106!4d-
77.0483535!165%2Fg%2F 11px8kssj !19sChlJDTgxvrvIBZERPOC
fcplhXR4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Mikuy+Market+Lima/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢9de99211145:0x97a755832¢e168ele!8m2!3d-
12.0865517!4d-



Betty's
Mercado
Saludable

La Fruteria

Tienda
Naturista

Eco Market

Ecolife

KNUTS

Manga
Comida
Saludable
por Delivery

URKU

Fruta Loca

Restaurante

GreenXpress

Econaturale
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77.032345!165%2Fg%2F11q8vwqppm!19sChIJRREvmd7JBZERH
04WLoNVp5c?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Betty%27s+Mercado+Saludab
le/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢f92a237d027:0xf9053e6395a38e70!8
m2!3d-12.0296565!4d-
77.0874861!165%2Fg%2F11q35rz4dg!19sChlJJ9A30pLPBZERCcI6
JIWM-Bfk?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/La+Fruter%C3%ADa/data=!4
m7!3m6!1s0x9105c9afbfcd806d:0xe649450b99a7¢269!8m2!3d-
12.0640129!4d-

77.043026!165%2Fg%2F11j2ly36rd! 19sChIJbYDNv6 JBZERaeK
nmQtFSeY ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Tienda+Naturista/data=!4m?7!
3m6!1s0x9105¢8601 1dabc53:0x283fc51¢3fe75533!18m2!3d-
12.0865171!4d-
77.032658!16s8%2Fg%2F11gmgd09tm!19sChlJU7zaE WDIBZERM
1 XnPxzFPyg?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://'www.google.com/maps/place/Eco+Market/data=!4m7!3m6!
1s0x9105c936a32eacal3:0x4a8d7el 1bfl1a21e!8m2!3d-
12.0898579!4d-

77.0349984!165%2Fg%2F 111gq7bjz8!19sChlJo64uozbJBZERHqI
RvxF-jUo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Ecolife/data=!4m7!3m6!1s0x9
105c8f487032¢35:0x11315b28bf417612!8m2!3d-12.0806687!4d-
77.0360843!165%2Fg%2F11b6gncgg7!19sChIINSwDh TIBZERE
nZBvyhbPxE?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/KNUTS/data=!4m7!3m6!1s0x
9105c97f1e228d89:0x37365981b7b14439!8m?2!3d-12.0715088!4d-
77.0502616!165%2Fg%2F11rrrq_n4x!19sChlJiYOiHn JBZEROUS
xt4FZNjc?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Manqa+Comida+Saludable+p
or+Delivery/data=!4m7!3m6!1s0x9105c954b2134319:0x834e8a%1a
0e81105!8m2!3d-12.0769626!4d-
77.0655683!165%2Fg%2F11fn0fnl _h!19sChlJ-

UPzsITIBZERBR 00JGKToM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/URKU/data=!4m7!3m6!1s0x9
105¢9fab51ae6b7:0x8f2¢1d8362b9738c!8m?2!3d-12.0666298!4d-
77.0380592!16s%2Fg%2F11t5xm_cd2!19sChlJt-
YatfrJBZERJHOS5YoMdLI8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Fruta+Loca+Restaurante/data
=14m7!3m6!1s0x9105c888bfc292b7:0xec5d075e705a8fe4!8m?2!3d-
12.0807487!4d-

77.023297!165%2Fg%2F 1vgx1tv2!19sChlJtSLCv4jIBZER519acF4
HXew?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/GreenXpress/data=14m?7!3mo6!
150x9105¢91a0b745433:0x7a1818f0d99e¢6b88!8m2!3d-
12.0717434!4d-
77.0678001!16s%2Fg%2F11c2k7jfy1!19sChIIM1ROCxrJBZERIG
ue2fAY GHo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Econaturale/data=!4m7!3m6!1
s0x8ed1d9142df49171:0xcd926c94c801aala!8m?2!3d-
12.0651123!4d-

77.0512069!16s%2Fg%2F 11t85kk19j!19sChlJcZHOLRTZ0Y4RGq
oByJRsks0?authuser=0&hl=es&rclk=1
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https://www.google.com/maps/place/Qhaly+Mijuna/data=!4m7!3m
6!150x9105¢99e0133dde7:0x138daa24961a2d05!8m2!3d-
12.0705769!4d-
77.0922351!165%2Fg%2F1111zjkf07!19sCh1J590zD57JBZERBS0a
liSqjRM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/3+SEMILLAS-+Biomarket/dat
a=!4m7!3m6!1s0x9105¢90242eb5953:0xdc7e4312077653ef18m?2!3
d-12.0787485!4d-
77.0342567!16s%2Fg%2F11rsOn8_m_!19sChIJU1nrQgLJBZER71
N2B_JDftw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Restaurante+Naturista/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢8b600a2ddc7:0x59¢06253245d5363!8m2!13d-
12.0464262!4d-
77.0329683!165%2Fg%2F11bw46ybd;j!19sChlJx92iALbIBZERY 1
NdJFNi4Fk?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Mi+Tienda+Mayorista/data=!
4m7!3m6!1s0x9105c¢9a2ab3576b1:0x8cc8219a5966¢747!8m2!3d-
12.0463731!4d-

77.042754!165%2Fg%2F11r27ndm2s!19sChlJsXY 1q6LJIBZERRS
dmWZovylw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Arabisco/data=!4m7!3m6!1s0
x9105c¢9be6199236f:0xa9cal 6566eef4c8!8m2!3d-12.061785214d-
77.0834818!165%2Fg%2F11tjqyvwzw!19sChlJbyOZYb7JBZERy
PTuZmWhnAo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Chifa+Asia/data=!4m7!3m6!1
s0x9105¢863dd7245¢1:0x6e985647213e8204!8m2!3d-
12.087285!4d-
77.0276217!165%2Fg%2F11fxzm1sqd!19sChlJ4UVy3WPIBZERB
[I-IUdWmG4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/La+America+Caf%C3%A9+S
aludable/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢c85{87e3b77d:0x2b218b2b02d7
206a!8m2!3d-12.085793'4d-
77.0355911165%2Fg%2F11c2nt3p17!19sChllfbfjh1 _IBZERaiDXA
uLISs?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/El+Sanador/data=!4m7!3m6!1
$0x9105c8c9287c8ae5:0x73e651cl11274c1a9!8m2!3d-
12.0498085!4d-
77.03772241165%2Fg%2F11b6v{29yr!19sChlJ5Yp8KMnIBZERqc
FOEsFR5nM?authuser=0&hl=es&rclk=1

San Miguel

Productos
alimenticios
Saludables

Organa San
Miguel

Gea Cocina
Saludable

https://www.google.com/maps/place/Productos+alimenticios+Salud
ables/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢923f73df37:0x6e3fbb2bdf2b7fal
18m2!3d-12.0772994!4d-

77.0986418!165%2Fg%2F 1 1stxfthq8!19sChIIN99zPy JBZER0XS8
r3yu7P24?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Organa+San+Miguel/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢953a31£7397:0x970de2a73c771{8e!8m2!3d-
12.0783449!4d-

77.082863!165%2Fg%2F 1 Inxqtgzbl!19sChIJ13Mfo 1 PJIBZERjh93P
KfiDZc?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Gea+CocinatSaludable/data=!
4m7!3m6!1s0x9105¢9745¢ead7c41:0xb5700c0fbb5{f2a6!8m?2!3d-
12.0474694!44-

77.08005!168%2Fg%2F 1 1dxcvr14g!19sChlJQXytXnTIBZERpv]fu
w8McLU?authuser=0&hl=es&rclk=1
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https://www.google.com/maps/place/Thika+Thani+-
+San+Miguel/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢998e5d1£1£5:0x159bce65
7£f£209d!8m2!3d-12.0759685'4d-

Thika Thani ~ 77.0840327!16s%2Fg%2F11s_wjj ws!19sChlJ9fHR5ZjJIBZERnS

- San Miguel D f2XOmxU?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Punto+EcoSaludable/data=!4
m7!3m6!1s0x9105c90b4af43b3d:0x718de6cdc8fedabe!8m2!3d-

Punto 12.08292!4d-

EcoSaludabl  77.0799815!16s%2Fg%2F11b7rxjvjc!19sChlJPTv0SgvIBZERVEr-

e yM3mjXE?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Apio+Green+Productos+org%
C3%A Inicos/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢92cf0fd5f1b:0x803ead8bd

Apio Green  d3677b3!8m2!3d-12.0764002!4d-

Productos 77.0951079!165%2Fg%2F11r7nry1jd!19sChlJG1_98CzJBZERs3c

organicos 23YutPoA?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Arabisco/data=!4m7!3m6!1s0
x9105c9be6199236f:0xa9cal 6566eef4c8!8m2!3d-12.0617852!4d-
77.0834818!165%2Fg%2F 1 1rjqyvwzw!19sChllbyOZYb7JBZERY

Arabisco PTuZmWhnAo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Flora+%26+Fauna+-

Flora & +mercado+saludable/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢95d212f4b0f:0x45

Fauna - 1573a8f08f3f35!8m2!3d-12.0753657!4d-

mercado 77.0805019!165%2Fg%2F 1 1tfdbxvyn!19sChlJD0svIV3JBZERNT-

saludable P8KhzFUU?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Frutix/data=!4m7!3m6!1s0x91
05¢97284a62313:0x2821929c¢98adbd9d!8m2!3d-12.0762559'4d-
77.0828782!165%2Fg%2F 1ttbtysm!19sChIJEyOmhHLJBZERnb2t

Frutix mJySoSg?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Zona+Fit+Caf%C3%A9/data=
14m7!3m6!1s0x9105¢9654d5d3205:0x5a6ce3e5c69f0c2d!8m2!3d-
12.0770432!4d-

Zona Fit 77.0918024!165%2Fg%2F11b6jjy9xq! 19sChIIBTJATWXJBZERL

Café QyfxuXjbFo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/BIOH/data=!4m7!3m6!1s0x91
05¢9b374936153:0x30718efb493a6b10!8m2!3d-12.0671536!4d-
77.0776295!165%2Fg%2F11j8hbzr8d!19sChlJU2-

BIOH TdLPIBZER8Gs6SfuOfzA ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Qhaly+Mijuna/data=!4m7!3m
6!150x9105¢99e0133dde7:0x138daa24961a2d05!8m2!3d-
12.0705769!4d-

Qhaly 77.0922351!165%2Fg%2F 1111zjkf07!19sCh1J590zD57JBZERBS0a

Mijuna 1iSqjRM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Food+%?26+Health+Jugos+Sa
ndwichs/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9ece4b4b191:0xba78adc8c896

Food & 88efl8m2!3d-12.0901183!4d-

Health Jugos  77.0852744!165%2Fg%2F11m2x1xn04!19sChlJkbG050zJBZER7

Sandwichs 4iWyMiteLo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Nutrimana/data=!4m7!3m6!1s
0x9105¢950414b151d:0xde7d706eb559¢48b!8m2!3d-
12.085297214d-
77.0753919!165%2Fg%2F11m9yvr7c4!19sChIJHRVLQVDJBZER

Nutrimana i-RZtW5wfd4?authuser=0&hl=es&rclk=1

QOLLQA https://www.google.com/maps/place/QOLLQA+Org%C3%A 1nica

Organica &  +%26+Solidaria/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢929¢78a1967:0x279¢0

Brefia Solidaria 168a43ca0bd!8m?2!3d-12.0553222!4d-
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77.0505435!165%2Fg%2F11jz61 rmz!19sChlJZxmKxynJBZERva
A8pGgBnic?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Econaturale/data=!4m7!3m6!1
s0x8ed1d9142df49171:0xcd926c94c801aalal8m?2!3d-
12.0651123!4d-

77.0512069!165%2Fg%2F 11t85kk19j!19sChlJcZHOLRTZ0Y4RGq
oByJRsks0?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Santa+Natura+Bre%C3%B1a
+-
+Productos+Naturales/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9abdcfecdb3:0x3
49df070d7bde6b5!8m2!3d-12.0586352!14d-
77.0460359!165%2Fg%2F11tcy3gbt7!19sChlJs83-
3KvJBZERtea913DwnTQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Green+Xpress/data=!4m7!3m
6!150x9105¢99221e384d7:0xdb80e92133876e35!8m?2!3d-
12.0723162!4d-
77.0495921!165%2Fg%2F111611fxrvz!19sChlJ14TjIZLIBZERNW6
HMyHpgNs?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Salutare+-
+Tienda+virtual+de+productos+saludables/data=!4m7!3m6!1s0x91
05¢96ab7399¢1b:0xec84ff1fc4e00515!8m2!3d-12.0699807!4d-
77.0523541165%2Fg%2F111g4dqld !19sChlJG5w5t2rJBZERFQX
gxB  hOw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Manqa+Comida+Saludable+p
ort+Delivery/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢954b2134319:0x834e8a91a
0e81f05!8m2!3d-12.0769626!4d-
77.0655683!165%2Fg%2F11fn0fnl h!19sChlJ-

UPzsITIBZERBR 00JGKToM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Bodega+Saludable/data=!4m7
13m6!1s0x9105c¢88b67a8ee57:0xbdb9 1bcdfd0d98e7!8m2!3d-
12.0805311!4d-77.0319931!16s%2Fg%2F11gr4hd9qg!19sChlJV -
60Z4vIBZERS55gN cObub0?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Okey+Al+Natural/data=!4m7!
3m6!1s0x9105c8e6bb98e0df:0x96¢c1df2162d6ec48!8m?2!3d-
12.0687189!4d-77.0497084!165%2Fg%2F 11b6dppbk6!19sChlJ3-
CYu-bIBZERSOzWYi_fwZY ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Snacks+Saludables/data=!4m7
13m6!1s0x9105cd9ea3cead13:0x14a971c0e3180ccb!8m2!3d-
12.0441322'4d-
77.1060625!165%2Fg%2F1113dxbl_1!'19sChIJE630057NBZERyw
wY48BxqRQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/La+Chacra+Org%C3%A Inica
+-
+Mercado+Saludable/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢94b5224aa3b:0x4
9b2d6d881b332cb!8m?2!3d-12.075478214d-
77.0638347!165%2Fg%2F11sh29xjpk!19sChlJO60kUkvIBZERyz
KzgdjWskk?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/ AURA-
Tienda+Saludable/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢991dd56¢861:0x ff5{f
d6e9c4a5t78!8m2!13d-12.075765'4d-

77.0722984!165%2Fg%2F 11kbsbf79r!19sChlJY chW3ZHIBZEReF
9KnG79X _8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/SALUDABLE+BELLEZA+-
+Bebidas+solubres+nutraceuticas/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9bbbe
31380d:0x1e5d2192729403118m?2!3d-12.0736106!4d-
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77.0483535!165%2Fg%2F 11px8kssj !19sChlJDTgxvrvIBZERPOC
fcplhXR4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Nutri+Power/data=!4m7!3m6!
150x9105¢9a0708a8bc5:0x17b509d3adfa479d!8m2!3d-
12.0540504!4d-

77.0503535!165%2Fg%2F 1 1rhzy 1p9s!19sChlJxYuKcKDJBZERn
Uf6rdMJtRc?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Natucura/data=!4m7!3m6!1s0
x9105c9d57e2ac589:0x9f4ddedfd4540275!8m2!3d-12.0634777!4d-
77.052836!165%2Fg%2F11jcnsqf2k!19sChllicUqftXJBZERdQJU1
N_eTZ8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Mr.+Food+-
+Bre%C3%B1a/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢94c6d982e65:0xb498c
1feel153a8a!8m2!3d-12.068715314d-
77.04972721165%2Fg%2F11gh3_8h5s!19sChlJZS6YbUzIBZERijo
V4f7BmLQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Alimentos+Saludables+para+o
ficinas+S.A/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢9465309b367:0xc4afb6ea2 s
10ad979!8m2!3d-12.1109135!4d-
77.0479269!165%2Fg%2F1111j6h6ns!19sChl1JZ7MJUObJBZERedk
KUaJur8Q?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Mundo-+natural+bre%C3%B1
a/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢9830565¢379:0x17¢c4b29b173a6cc3!8
m2!3d-12.0588988!4d-
77.0422887!165%2Fg%2F11h2pvz38v!19sChlJecNIBYPJBZERw2
woF5uyxBc?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Productos+alimenticios+Salud
ables/data=!4m7!3m6!1s0x9105c92f3f73df37:0x6e3fbb2bdf2b7fal
18m?2!3d-12.0772994!4d-

77.0986418!165%2Fg%2F 1 1 stxfthq8!19sChIIN99zPy JBZER0XS8
r3yu7P24?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Betty%27s+Mercado+Saludab
le/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢92a237d027:0xf9053e¢6395a38e70!8
m2!3d-12.0296565'4d-
77.0874861!165%2Fg%2F11q35rz4dg!19sChlJJ9A30pLPBZERCcI6
JIWM-Bfk?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Moringasu/data=!4m7!3m6!1s
0x9105¢903d0690bd1:0x350b21a6fe2e4cl!8m?2!3d-
12.0758151!4d-
77.0551399!165%2Fg%2F11svyp9qys!19sChlJ0Qtp0APJIBZERwe
TibxqyUAM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Alimentos+Saludables/data=!4
m7!3m6!1s0x9105c¢94579657a17:0xa20a83¢97179a39d!8m?2!3d-
12.053284!44-

77.0794237!1165%2Fg%2F 1 1nyr68m3v!19sChlJF3pleUXJBZERna
N5cemDCql?authuser=0&hl=es&rclk=1

https://www.google.com/maps/place/OATSFIT+POSTRES+SIN+A
ZUCAR+BIOMARKET/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢748070d8dad:
0x6e412¢114c068797!8m2!3d-12.0933838!4d-
77.0573683!165%2Fg%2F11k0s1d10z!19sChlJrYONBOjHBZERI4c
GTB8sT24?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/GUSTITOS+SALUDABLES
+79/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9b2f6d3 14b:0x40eb6939e¢59b17ed
18m?2!3d-12.0460044!4d-
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77.0400649!16s%2Fg%2F 1 1tyOpprx_!19sChlJSzFt 7LIBZER7Re
b5TIp60A?authuser=0&hl=es&rclk=1

Jesus Maria
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SALUDABL
E BELLEZA
- Bebidas
solubres
nutraceuticas

Centro
Naturista
Vida Sana
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POSTRES
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BIOMARKE
T

Bausate
Healthy

Soy Mercado
Verde

KNUTS

CENTRO
NATURIST
A HYGEA

Bea Mark

La Casa del
Arbol
Lakshmi
Casa
Organica

https://www.google.com/maps/place/Green+Xpress/data=!4m7!3m
6!150x9105¢99221e384d7:0xdb80e92133876e35!8m2!3d-
12.0723162!4d-
77.0495921!165%2Fg%2F111611fxrvz!19sChlJ14TjIZLIBZERNW6
HMyHpgNs?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/SALUDABLE+BELLEZA+-
+Bebidas+solubres+nutraceuticas/data=!4m?7!3m6!1s0x9105c9bbbe
31380d:0x1e5d2192729f403f18m2!3d-12.0736106!4d-
77.0483535!165%2Fg%2F 11px8kssj !19sChlJDTgxvrvIBZERPOC
fcplhXR4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Centro+Naturista+Vida+Sana/
data=!4m7!3m6!1s0x9105c8{f78a5fdb1:0x417db303baa379cb!8m2
13d-12.0862176!4d-
77.0536126!16s%2Fg%?2F11b6hhks1y!19sChlJsf2leP IBZERy3mj
ugOzfU8?authuser=0&hl=es&rclk=1

https://www.google.com/maps/place/OATSFIT+POSTRES+SIN+A
ZUCAR+BIOMARKET/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢748070d8dad:
0x6e412c114c068797!8m2!3d-12.0933838!4d-
77.0573683!165%2Fg%2F11k0s1d10z!19sChlJrYONBOjHBZER14c
GTB8sT24?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Bausate+Healthy/data=!4m7!3
mo6!1s0x9105¢9e5b1df5bfl:0x 1abd2abe799e284e!8m?2!3d-
12.0849036!4d-
77.0546465!165%2Fg%2F11t_zfkqvm!19sChlJ8VvfseXJBZERTiie
eb4qvRo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Soy+Mercado+Verde/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢9a214508e1b:0xe8abcce4646bc3aal8m2!3d-
12.0756036!4d-

77.045162!165%2Fg%2F 1 1mvy4fwk1!19sChlJG45QFKLIBZER(gs
NrZOTMpug?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/KNUTS/data=!4m7!3m6!1s0x
9105c97f1e228d89:0x37365981b7b14439!8m?2!3d-12.0715088!4d-
77.0502616!165%2Fg%2F11rrrq_n4x!19sChlJiYOiHn_JBZEROUS
xt4FZNjc?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/CENTRO+NATURISTA+HY
GEA/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢9f175a52dc3:0xa5de44716fa5¢c56
al8m2!3d-12.0726667!4d-
77.0386391!165%2Fg%2F11b71pdxjy!19sChlJwy2ldfHIBZERasW
Ib3FE3qU?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Bea+Mark/data=!4m7!3m6!1s
0x9105¢955e764a519:0x479¢2b512bf6d0d7!8m2!3d-
12.0881601!4d-
77.0573793!165%2Fg%2F11j09_tbql!19sChlJGaVk51XIBZER19
D2K1ErnEc?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/La+Casa+del+%C3%81rbol/d
ata=14m7!3m6!1s0x9105¢99a48fce3b1:0xb14557760c4bfb68!8m?2!
3d-12.0757329'4d-
77.0490608!165%2Fg%2F11tc9c¢5sv8!19sChlJseP8SJrJBZERaPtL
DHZXRbE?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Lakshmi+Casa+Org%C3%A1
nica/data=!4m7!3m6!1s0x9105c¢8e4802319d9:0xead9282c8723225
b!8m2!3d-12.0725614!4d-
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77.0506644!165%2Fg%2F11gh2q0xvc!19sChlJ2fkjgOTIBZERWy
Ijhywo2eo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Cocina+Natural/data=!4m7!3
m6!1s0x9105c8f8ebdac647:0x18fb1230e31db2a0!8m2!3d-
12.0845755!14d-
77.0490564!165%2Fg%2F11b6g88ycc!19sChlJR8ba6 jIBZERoLI
d4zAS-xg?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/URKU/data=!4m7!3m6!1s0x9
105c9fab51ae6b7:0x8f2¢1d8362b9738c!8m2!13d-12.066629814d-
77.0380592!165%2Fg%2F11t5xm_cd2!19sChlJt-
YatfrIBZERJHOSY oMdLI8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Delicias+de+la+Naturaleza/da
ta=!4m7!3m6!1s0x9105c¢940ecb189¢7:0xd96a2{6439ce25e4!8m2!3
d-12.0785627!4d-

77.0482471165%2Fg%2F 1 1rty2c¢9g6!19sChlJx4mx7EDJBZERS5CX
OOWQvatk?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Nadur+Ecotienda/data=!4m7!
3m6!150x9105¢934bd4639df:0xb8eS5t0abd1a3640!8m2!3d-
12.0739774!14d-
77.0479615!165%2Fg%2F11h10zxw_p!19sChlJ3zIGVTTIBZERQ
DYavQpfjgs?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/PACHA+SNACKS/data=!4m
713m6!150x9105¢9dcc1ddc3a3:0x9f4c195b480a9554!8m2!13d-
12.0755791!4d-
77.0492539!165%2Fg%2F11rmq0h_2s!19sChlJo8PdwdzJBZERV]J
UKSFsZTI8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Mix+Sano/data=!4m7!3m6!1s
0x9105c8fea0c08ct9:0x41e38a9¢ctb248c6118m2!3d-12.0809951!4d-
77.0518458!165%2Fg%2F11{3n2hr2{119sChlJ-

Y zAoP7IBZERb4wk-5yK40E ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Centro+Naturista+Lakshmi/da
ta=!4m7!3m6!1s0x9105c8e37eledbal :0xb0835b419759b558!8m2!
3d-12.0728173'4d-
77.0508559!165%2Fg%2F11b6j1jk1k!19sChlJoUsefuPIBZERWL
VZ109bg7A?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Natural-
Leben/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢93d9bd2da05:0x1edd799b1a54d
b57!8m2!3d-12.0266383!4d-
76.9877792!1165%2Fg%2F11m31j17m7!19sChlJBdrSmz3JBZERV
9tUGpt53R4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/OAKBERRY+A%C3%A7a%
C3%AD+Bowls+-
+Real+Plaza+Salaverry/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢9fc3a49003d:0
x2e4f3e5b64dd382b!8m2!3d-12.0898612!4d-
77.0526686!165%2Fg%2F 1 1tdssplmc!19sChIJIPQBJOvzIBZERKzj
dZFs-Ty4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Productos+Naturales/data=!4
m7!3m6!1s0x9105c8e4e6b81d0d:0xface7629d61794bd!8m?2!3d-
12.073427314d-
77.0481727!165%2Fg%2F11gwkyhb41!19sChIJDR245uTIBZERVZ
T31i127vo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/fincahiyu/data=!4m7!3m6!1s0
x9105c9f417946085:0x50ca9244a5d131118m2!3d-12.069132314d-
77.0456099!16s%2Fg%2F11k9p8970 '19sChIJhWCUF_TIBZER
HxNdSiStylA?authuser=0&hl=es&rclk=1
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https://www.google.com/maps/place/Salutis+Delicia/data=!4m7!3m
6!150x9105¢964514¢c2dd3:0x683db0db0e96d1{3!8m2!3d-
12.0793019!4d-

77.0556613!165%2Fg%2F 1 1ng51s2g5!19sChlJ0y IMUWTIBZERS
9GWDtuwPWg?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Pickadeli/data=!4m7!3m6!1s0
x9105¢9ca0c09adf7:0x93159¢b886a1d3f6!8m2!3d-12.070925!4d-
77.0469397!165%2Fg%2F 11pz926qs6!19sCh1J960JDMrJBZER9t
Ohhrie9ZM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Miel+Per%C3%BA/data=!4m
713m6!150x9105¢9d49¢7fa787:0x4029dd188273¢80!8m2!3d-
12.0883508!4d-

77.05225621165%2Fg%2F11q8jpsg4t! 19sChlJh6d ntTIBZERgDw
niNGdAgQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/El+Ar%C3%A 1ndano/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢8557041be85:0x4280d96bcf21a9f9!8m?2!3d-
12.0874453!4d-
77.0541596!165%2Fg%2F11{zfdq87f119sChlJhb5PcFXIBZER-
akhz2vZgEI?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/NatuSec/data=!4m7!3m6!1s0x
9105c9£7c075£891:0x3dbf081d12b293fa!8m?2!3d-12.0756823!14d-
77.0381503!165%2Fg%2F 1 1mwzqsdy9!19sChlJn_h1wP{JBZER-
pOyEhOIvz0?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/frutix/data=!4m7!3m6!1s0x91
05¢85447411675:0xd0ffcf7b0f297d93!8m2!3d-12.090292514d-
77.0522034!165%2Fg%2F11b6qw8nky!19sChlJdRZBR1TIBZERk
30pD3vP_9A?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Qenqo:+Desayunos+Peruanos/
data=!4m7!3m6!1s0x9105c9eff474f46b:0xee8d3366cf7b8290!8m?2
13d-12.0266383!4d-
76.9877792!165%2Fg%2F11qqr7_nkg!19sChlJa R090O JBZERKIJ
722Y zje4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/La+Morita_+snacks+naturales
/data=!4m7!3m6!1s0x9105c¢9b37a700437:0x38375250fcb34768!8
m2!3d-12.078774!4d-

77.0500991!1658%2Fg%2F 1 1mvkrl20x!19sChIJINwRwerPJBZERa
Eez FBSNzg?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Alca+Foods/data=!4m7!3m6!
150x9105¢9ac36dd1207:0x903bea7da80f382b!8m2!3d-
12.077961414d-

77.0477507!16s%2Fg%2F 1 1rccjfpfv!19sChlIBxLdNqzJBZERK zg
PqH3qO5A?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Ollas+Rena+Ware+Carla+Port
ugal-
Jes%C3%BAs+Maria/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢9923a86919:0xc
a8abla5e2da6457!8m2!3d-12.0748968!4d-
77.0412178!165%2Fg%2F 1 1srfsxj4j!19sChlJGWn4OpLIBZER V2
Ta4qWxiso?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Fruti+Bites/data=!4m7!3m6!1
80x9105¢96221d5bd69:0x13d4301¢75dd04e4!8m?2!3d-
12.0266383!4d-
76.9877792!165%2Fg%2F111hmr_jpp!19sChlJab3VIWLIBZERSA
TddRww1BM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Mi+Loncherita/data=!4m7!3m
6!150x9105c8e63c81eecd:0x8195115d76cde322!8m2!3d-
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12.0677025!4d-
77.0457455!165%2Fg%2F11b6md2g2n!19sChlJze6BPObIBZERIu
PNdIORIY E?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Gea+Cocina+Saludable/data=!
4m7!3m6!1s0x9105¢9745ead7c41:0xb5700c0fbb5f226!8m2!3d-
12.0474694!4d-

Gea Cocina ~ 77.08005!165%2Fg%2F11dxcvr14g!19sChlJQXytXnTIBZERpvIfu

Saludable w8McLU?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Productos+Naturales+Selvida/
data=!4m7!3m6!1s0x9105c8e84820bcS5b:0x74fd16f8106429da!8m

Productos 213d-12.0650859'4d-

Naturales 77.042666!165%2Fg%2F11b6vsxz60!19sChlJW7wgSOjIBZER2ilk

Selvida EPgW_XQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Pacha+Casa+Org%C3%A 1nic
a/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢9e61879576b:0xbb783cd059d9961b!8
m2!3d-12.0715147!4d-

Pacha Casa 77.0466158!165%2Fg%2F11rv10c47n!19sChlJald5-

Organica ObJBZERG5bZWdAS8eLs?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Servicios+Alimentarios+SAN
TA+FE/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢852337eba35:0x355acb6528fcb

Servicios 446!8m2!3d-9.2435385!4d-

Alimentarios  75.0195046!165%2Fg%2F11b6hp20cx!19sChlJNbp-

SANTA FE M1LIBZERRIT8KGXLWjU?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Pura+Pepa/data=!4m7!3m6!1s
0x9105¢f866293b3df:0x7ab5f779ab2abbel!8m2!3d-
12.0266383!4d-
76.9877792!165%2Fg%2F11fndmzkmx!19sChlJ370TY obPBZER4

Pura Pepa Wsqq3n3tXo?authuser=0&hl=es&rclk=1

NUTRITION

CLUB -

APOLO https://www.google.com/maps/place/NUTRITION+CLUB+21+-

comida +APOLO+comida+tsaludablety+nutritivatpara+toda+latfamilia/da

saludable y ta=!4m7!3m6!1s0x9105¢76788921395:0xd2ef691807f8fb10!8m2!3
nutritiva para  d-12.0738194!4d-

toda la 77.0087965!165%2Fg%2F11h_2d6jzq!19sChIJIROSiGfFHBZEREP

La Victoria familia v4Bxhp791?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/LaPorcinaR%C3%BAstik/data
=14m7!3m6!1s0x9105¢7020759¢ee4f:0x503c1d4abbdbeed!8m2!3d

LaPorcinaRu  -12.0828018!4d-77.0088157!16s%2Fg%2F11jrrex_3b!19sChlJT-

stik 5ZBwLHBZERS5J7bu0odPF A ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Ale-
+Comida+Saludable/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9f4566f2af:0x784
cee20aaaed49b!8m2!3d-12.0754181!14d-

Ale- Comida  77.0222152!165%2Fg%2F11klg6161d!19sChlJr_JvVvTIBZERmM9

Saludable SuqiDuTHg?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Gourmet+Nut%?27s/data=!4m
713m6!1s0x9105¢94231a3b8db:0x2792b1fd3ac7a5e2!8m2!3d-
12.0639289!4d-

Gourmet 77.0107449!165%2Fg%2F 1 1rx26kss4!19sChlJ27ijMULJBZER4q

Nut's XnOv2xkic?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Natural+Punch/data=!4m7!3m
6!150x9105¢89¢750109¢f:0xe827¢3e61a07843a!8m?2!3d-
12.069592!4d-

Natural 77.0160899!16s%2Fg%2F11b6q04nb3!19sChlJ7wkPdZzIBZEROo

Punch QHGubjJ-g?authuser=0&hl=es&rclk=1
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https://www.google.com/maps/place/Heil+Fruit+Peru/data=!4m7!3
m6!150x9105¢9494de780e7:0xd7902392ee5cac42!8m?2!3d-
12.0782122!4d-

77.0134814!165%2Fg%2F 1 1rwxh3ftj!19sChlJ54DnTUnJBZERQq
xc7pljkNc?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Fruta+Loca+Restaurante/data
=14m7!3m6!1s0x9105c888bfc292b7:0xec5d075e705a8fe4!8m2!3d-
12.0807487!4d-

77.0232971165%2Fg%2F 1vgx1tv2!19sChlJtSLCv4jIBZERS19acF4
HXew?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Eden+Nature/data=!4m7!3m6!
150x9105¢891a5982d15:0x982806a97790ccb!8m?2!3d-
12.064297!4d-

77.0127671165%2Fg%2F11b6p g8 d!'19sChlJFS2YpZ IBZERyw
x512qAgvk?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/La+santa+fruta/data=!4m7!3m
6!150x9105¢c89ebe49c043:0x4af54b3ba6d2014!8m2!3d-
12.066893314d-
77.0146837!165%2Fg%2F11bwgwddn0!19sChlJQ8BJvp7IBZERF
CBturNUrwQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Chikiburguer/data=!4m?7!3m6!
150x9105¢90492e6¢917:0xd673ab861ceb8d93!8m?2!3d-
12.083171814d-77.0223092!16s%2Fg%2F 1 1tsr7g4qs!19sChlJF-
nmkgTIBZERk43rHIarc9Y ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Venta+de+Productos+Natural
estal+por+Mayor+y+Menor/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢89facaed9
59:0xf8badf2d219c449!8m2!3d-12.0646464!4d-
77.0127212!165%2Fg%2F 11 ffvtdpgt! 19sChIJWdmurp IBZERScT
50vKtiw8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Pura+Pepa/data=!4m7!3m6!1s
0x9105¢f866293b3df:0x7ab5f779ab2abbel!8m2!3d-
12.0266383!4d-
76.9877792!165%2Fg%2F11fnd4mzkmx!19sChlJ370TY obPBZER4
Wsqq3n3tXo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Novoandina/data=!4m?7!3m6!
1s0x9105¢c6286f1c9f5:0x55194ac7de3e7157!8m2!3d-
12.0742468!4d-

77.0084824!165%2Fg%2F 11clwdl3s3!19sChlJ9ckfbyjGBZERV3E
-3sdKGVU?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Gea+Cocina+Saludable/data=!
4m7!3m6!1s0x9105¢9745ead7c41:0xb5700c0fbb5{f2a6!8m?2!3d-
12.047469414d-
77.08005!16s8%2Fg%2F11dxcvrl4g!19sChlJQXytXnTIBZERpvIfu
w8McLU?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Qenqo:+Desayunos+Peruanos/
data=!4m7!3m6!1s0x9105c9eff474146b:0xee8d3366cf7b8290!8m?2
13d-12.0266383!4d-
76.9877792!165%2Fg%2F11qqr7_nkg!19sChlJa R090 JBZERKIJ
722Y zje4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Fitomundo/data=!4m7!3m6!1s
0x9105¢943e1594bf3:0x31862753ffd28cc3!8m?2!3d-
12.064582414d-
77.0130169!165%2Fg%2F11twj49wbp!19sChlJ80tZ4UPJBZERw4
zS 1MnhjE?authuser=0&hl=es&rclk=1



105

https://www.google.com/maps/place/Natural-
Leben/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢93d9bd2da05:0x1edd799b1a54d
b57!8m2!3d-12.0266383!4d-

Natural- 76.9877792!1165%2Fg%2F11m31j17m7!19sChlJBdrSmz3JBZERV

Leben 9tUGpt53R4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Corporaci%C3%B3n+Saludab
let+F%26H/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢59¢2d197af9:0xb09603c2a2

Corporacion ~ 775b14!8m2!3d-9.2435385!4d-

Saludable 75.0195046!16s%2Fg%2F 11f65zhcy8!19sChlJ-

F&H XoZLZzFBZERFFt30sIDIrA?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Alimentos+Saludables/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢94579657a17:0xa20a83¢97179a39d!8m?2!3d-
12.053284!4d-

Alimentos 77.07942371165%2Fg%2F 1 Inyr68m3v!19sChlJF3pleUXJBZERna

Saludables N5cemDCql?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Pancella+-
+Snacks+Saludables/data=!4m7!3m6!1s0x51{76fcf769076b:0x755

Pancella - 7d3fd5d4e6215!8m2!3d-12.1111272!4d-

Snacks 76.87383511168%2Fg%2F11v13ymkps!19sChlJawdp9 x2HwURF

Saludables WIJOX3TV3U?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Manqa+Comida+Saludable+p

Mangqa ort+Delivery/data=!4m7!3m6!1s0x9105c954b2134319:0x834e8a91a

Comida 0e81f05!8m2!3d-12.0769626!4d-

Saludable 77.0655683!165%2Fg%2F11fn0fnl h!19sChlJ-

Pueblo Libre  por Delivery UPzsITIBZERBR 00JGKToM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/La+Chacra+Org%C3%A Inica
+_

La Chacra +Mercado+Saludable/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢94b5224aa3b:0x4

Organica - 9b2d6d881b332cb!8m?2!3d-12.0754782!14d-

Mercado 77.0638347!165%2Fg%2F11sh29xjpk!19sChlJO60kUkvIBZERYyz

Saludable KzgdjWskk?authuser=0&hl=es&rclk=1

Salutare - https://www.google.com/maps/place/Salutare+-

Tienda +Tienda+virtual+de+productos+saludables/data=!4m7!3m6!1s0x91

virtual de 05¢96ab7399c1b:0xec84ff1fc4e00515!8m2!3d-12.0699807!4d-

productos 77.0523541165%2Fg%2F111g4ddqld !19sChlIG5w5t2rJBZERFQX

saludables gxB  hOw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/AURA -
Tienda+Saludable/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢991dd56¢861:0xff5f

AURA- d6e9c4a5t78!8m2!13d-12.075765'4d-

Tienda 77.07229841165%2Fg%2F11kbsbf79r!19sChlJYchW3ZHIBZEReF

Saludable 9KnG79X 8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Moringasu/data=!4m7!3m6!1s
0x9105¢903d0690bd1:0x350b21a6fe2edcl!8m?2!3d-
12.0758151!4d-
77.0551399!165%2Fg%2F11svyp9qys!19sChlJ0QtpOAPJBZERwe

Moringasu TibxqyUAM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/GreenXpress/data=!4m7!3m6!
150x9105¢91a0b745433:0x7a1818f0d99e6b88!8m2!3d-
12.071743414d-
77.0678001!16s%2Fg%2F11c2k7jfy1!19sChIIM1ROCxrJBZERIG

GreenXpress ue2fAYGHo?authuser=0&hl=es&rclk=1

Natudeli

https://www.google.com/maps/place/Natudeli/data=!4m7!3m6! 1s0x
9105¢9¢50b318361:0x952da8c20cde2573!8m2!13d-12.0784427!4d-
77.0663273!165%2Fg%2F 1 1rlgb6cr !'19sChlJb4M_C8XJBZERcy
XeDMKoLZU?authuser=0&hl=es&rclk=1
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https://www.google.com/maps/place/Sana+Tentaci%C3%B3n/data
=14m7!3m6!1s0x9105¢c8e18b1048d9:0x2482537c46¢1f3d5!8m2!3d
-12.0696327!4d-

77.0548358!165%2Fg%2F11gdqk kw !19sChl1J2UgQi-
HIBZER1{PBRnxTgiQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Full+Natural/data=!4m7!3m6!
1s0x9105¢91a574eb689:0xe9725190d832{8ce!8m2!3d-
12.0729313!4d-
77.0653591!165%2Fg%2F11gwp93pz3!19sChlJibZOVxrJBZERzv
gy2JBRcuk?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Organa+Pueblo+Libre/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢9a2069b8141:0x95dfc057f8cbff30!8m2!3d-
12.0769211!4d-

77.0641829!165%2Fg%2F11j86tn18z!19sCh1JQY GbBqLJBZERM
P_L-FfA35U?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Conciencia+Saludable+Peru/d
ata=14m7!3m6!1s0x9105¢9938ddcae29:0x646a00ee3 16£2b19!8m2!
3d-12.0724076'4d-

77.0649055!16s%2Fg%2F 11rjtsqgr !19sChlJKa7cjZPJBZER -
StvMe4 AamQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Santa+Natura+Javier+Saucedo
/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢999373727£d:0x150ee44332295389!8
m2!3d-12.0818708!4d-

Javier 77.0699446!165%2Fg%?2F11sct8drbr! 19sChlJ_Sc3N5nJBZERiVM

Saucedo pMkPkDhU?authuser=0&hl=es&rclk=1

HERBIVOR  https://www.google.com/maps/place/HERBIVORO+HAMBURGU

O ESAS+VEGANAS/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9ebd8eabdc7:0x33¢

HAMBURG  502e89a59{758!8m2!3d-12.0682845!4d-

UESAS 77.0718194!165%2Fg%2F 11sbf6oc0r9!19sChlJx23q20vIBZERWP

VEGANAS  dZmugCxTM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/alimentosandinos/data=!4m?7!
3m6!1s0x9105¢912d0£1d28b:0x76d938eflafc2186!8m2!3d-
12.0742616!4d-

alimentosand 77.078874!165%2Fg%2F11sx6whO0vc!19sChlJi9Lx0BLJBZERAhiH

inos 8GuB42XY ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Kalikai+-
+Mercado+Saludable/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢96049¢6220b:0x5

Kalikai - 31a307e1ff2190c!8m2!3d-12.075487!4d-

Mercado 77.0638266!165%2Fg%2F111snqk6vh!19sChlJCyLGSWDJBZER

Saludable DPnyH34wGIM ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Mi+Tiendecita+Saludable/data
=14m7!3m6!1s0x9105¢79c6ad041ab:0xb2692e91f05460bd2!8m2!3d

Mi -12.085477314d-

Tiendecita 76.9966516!165%2Fg%2F11kw_j3pvk!19sChlJq0HQapzHBZERO

San Luis Saludable gtGBZ-uabl?authuser=0&hl=es&rclk=1

Savia Tienda
Orgéanica

Verde
Natural
Market -
Tienda

https://www.google.com/maps/place/Savia+Tienda+Org%C3%A 1n
ica/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢7¢05963203:0xb8735448a7e579¢2!
8m?2!3d-12.0897159!4d-
76.9958769!165%2Fg%2F11n5r3rqtn!19sChlJAzJvWeDHBZER4n
nlpOhUc7g?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Verde+Natural+Market+-
+Tienda+Natural+y+Org%C3%A Inica/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢
7b918ffeaa7:0xd661749414936127!8m?2!3d-12.0892951!14d-
76.9964827!16s%2Fg%2F11r_c2ngbl!19sChlJp-r GLnHBZERIJ2-
TFJROYdY ?authuser=0&hl=es&rclk=1
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https://www.google.com/maps/place/Natural-
Leben/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢93d9bd2da05:0x1edd799b1a54d
b57!8m2!3d-12.0266383!4d-
76.9877792!165%2Fg%2F11m31j17m7!19sChIJBdrSmz3JBZERV
9tUGpt53R4?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Alimentos+Saludables/data=!4
m7!3m6!1s0x9105c¢94579657a17:0xa20a83¢97179a39d!8m?2!3d-
12.053284!44-

77.0794237!1165%2Fg%2F 1 1nyr68m3v!19sChlJF3pleUXJBZERna
N5cemDCql?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Laghi+Per%C3%BA/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢70cd446b699:0x54578c0534aa82f7!8m?2!3d-
12.0756952!4d-

77.0004504!165%2Fg%2F 1 1hwsg6tnj! 19sChlJmbZG1 AzHBZER9
4KgNAWMV1Q?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/ Wimpon+S.A.C/data=!4m7!3
m6!1s0x9105¢73ece37d21b:0xfa35bc53db88at7al8m2!3d-
12.0701521!4d-
76.9977793!165%2Fg%2F11mw0OnOnml!19sChlJG913zj7HBZERe
q-12108Nfo?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Kunturi+%C2%A1Enviado+d
etlos+Dioses!/data=!4m7!3m6!1s0x2a4e3tb84c2aef77:0xfctadb94
¢78¢79ba!8m2!3d-9.2435385!4d-

75.0195046!165%2Fg%2F 11s4wmb941!19sChlJd-

8qTLg TioRunmOS55RL-vw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Yunkakusi+Gluten+Free/data
=14m7!3m6!1s0x9105¢63106ca4{f0b:0xbc3e2d8e49b80e0e!8m2!3d
-12.0818082!4d-

76.9936248!165%2Fg%2F 11gbxb6rsr! 19sChIJCO_KBjHGBZERD
g64SY4tPrw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Healthy+Superfoods+Peru/dat
a=!4m7!3m6!1s0x9105¢76c63204377:0xd906fcb3de42df1f18m2!3

Healthy d-12.0723071!4d-

Superfoods 76.9937054!165%2Fg%2F11jrs1wix1!19sChlJdOMgY2zHBZERH9

Peru 9C3rP8Btk?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/La+Trez/data=!4m7!3m6!1s0x
9105¢629099294¢3:0x91b1817e55cd8b53!8m213d-12.0770613!4d-
77.0069869!165%2Fg%2F11b6gdyxs5!19sChlJw5SSCSnGBZERU

La Trez 4vNVX6BsZE?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Corporaci%C3%B3n+Saludab
le+F%26H/data=!4m7!3m6!150x9105¢59¢2d197af9:0xb09603c2a2

Corporacion ~ 775b14!8m2!3d-9.2435385'4d-

Saludable 75.0195046!16s%2Fg%2F 11f65zhcy8!19sChlJ-

F&H XoZLZzFBZERFFt30sIDIrA?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Campos+de+Vida/data=!4m7!
3m6!150x9105¢92407eee649:0x3d4a72655896e6b5!8m2!3d-
12.0936747!4d-

Magdalena Campos de 77.0737076!165%2Fg%2F11b6s78j46!19sChlJSebuB6TIBZERtea
del Mar Vida WWGVySj0?authuser=0&hl=es&rclk=1

Tiendita

Andina - https://www.google.com/maps/place/Tiendita+Andina+-

MAGDALE +MAGDALENA/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9ceca69ae8t:0xbe2b6

NA

6a34dba61cd!8m2!3d-12.090507!4d-
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77.0670107!16s%2Fg%2F111527bck3!19sChl]j65pys7JBZERZWG
6TaNmK74?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Casa+Naturista+Luz+y+Salud
/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9a67fb5daed:0x87491dfd98a6266d!8m
213d-12.0928275'4d-
77.070738!165%2Fg%2F11b6t1mn63!19sChlJ7dql f6bJBZERbSa
mmPO0dSY c?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/D0%C3%B1a+salud/data=!4
m7!3m6!1s0x9105¢9d86ecbf657:0xceabdb4f6afdec6d!8m2!3d-
12.0898811!4d-

77.0740072!165%2Fg%2F 1 1rtv5h41g!19sChIJV_bLbtjJBZERbez9
ak bps4?authuser=0&hl=es&rclk=1

https://www.google.com/maps/place/OATSFIT+POSTRES+SIN+A
ZUCAR+BIOMARKET/data=!4m7!3m6!1s0x9105¢748070d8dad:
0x6e412c114c068797!8m2!3d-12.0933838!4d-
77.0573683!165%2Fg%2F 11k0s1d10z!19sChlJrYONBOjHBZER14c
GTB8sT24?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Organa+Magdalena/data=!4m
713m6!1s0x9105¢9865ee7d269:0x1362¢a0d9c605d62!8m2!13d-
12.0922386!4d-
77.0714732!165%2Fg%2F11gjz_btgd!19sChlJadLnXobJBZERY11
gnA3KYhM?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/La+TiendecitatOrganica/data
=14m7!3m6!1s0x9105¢9266826c449:0x14b3162753387a26!8m2!3d
-12.091574314d-

77.0700195!165%2Fg%2F11gdx6m2z !19sChlJScQmaKbJBZER]J
no4Uyf2sxQ?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Buena+Vibra+Biomarket/data
=14m7!3m6!1s0x9105c93f5db5ae27:0x1c18174e7155e8e1!8m2!3d-
12.0921236!4d-

77.0704758!165%2Fg%2F 1 1nyvmw71k!19sChlJJ661XT JBZER4e
hV{04XGBw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Ally+Embutidos+Veganos/dat
a=!4m7!3m6!1s0x9105c9aa2b4aelaf:0xcfe66e8ddd4fe866!8m2!3d
-12.089834314d-77.0618512!165%2Fg%2F11bzsdsOts! 1 9sChlJr-
BKK6rJBZERZuhP3Y luSs8?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Salutare+-
+Tienda+virtual+de+productos+saludables/data=!4m7!3m6!1s0x91
05¢96ab7399¢1b:0xec84ff1fc4e00515!8m2!3d-12.0699807!4d-
77.0523541165%2Fg%2F111g4dqld _!19sChIJG5w5t2rJBZERFQX
gxB hOw?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Bodega+Saludable/data=!4m7
13m6!1s0x9105¢88b67a8ee57:0xbdb9 1bedfd0d98e7!8m2!3d-
12.080531114d-77.0319931!16s%2Fg%2F11gr4hd9qg!19sChlJV-
60Z4vIBZERS55gN _cObub0?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Alimentos+Saludables+para+o
ficinas+S.A/data=!4m7!3m6!1s0x9105c9465309b367:0xc4af6ea2 s
10ad979!8m2!3d-12.1109135!4d-
77.0479269!165%2Fg%2F1111j6h6ns!19sCh1JZ7MJUObJBZERedk
KUaJur8Q?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Punto+EcoSaludable/data=!4
m7!3m6!1s0x9105c90b4af43b3d:0x718de6cdc8fedabe! 8m2!3d-
12.08292'4d-



Mi
Tiendecita
Saludable
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77.0799815!165%2Fg%2F11b7rxjvjc! 19sChlJPTv0SgvIBZERVEr-
yM3mjXE?authuser=0&hl=es&rclk=1
https://www.google.com/maps/place/Mi+Tiendecita+Saludable/data
=14m7!3m6!1s0x9105¢79c6ad041ab:0xb269ae9f05460bd2!8m2!3d
-12.085477314d-
76.9966516!165%2Fg%2F11kw_j3pvk!19sChlJqO0HQapzHBZERO
gtGBZ-uabl?authuser=0&hl=es&rclk=1
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Apéndice I: Proveedores: De Productos Naturales, Tiendas, Restaurantes, por Distrito

Figura I1

Distritos y posiciones en Google Maps

Distrito Empresa

Lince

San Miguel
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Brefa

Jesus
Maria
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La Victoria

Pueblo
Libre
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San Luis

Magdalena
del Mar
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Apéndice J: Matriz de Priorizacion de Hipotesis

Figura J1

Matriz de priorizacion de hipotesis

Nota: Adaptado de Introduccion al diserio UX, Ethan Parry, 2016
(hitps://www.domestika.org/es/courses/1235-introduccion-al-diseno-ux/final_project lessons),
DOMESTIKA. Informacién de dominio piiblico.



https://www.domestika.org/es/courses/1235-introduccion-al-diseno-ux/final_project_lessons
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Apéndice K. Simulacion de Montecarlo VIVC/CAC

Figura K1
Calculo de Simulacion de Montecarlo VIVC/CAC



Figura K2

Calculo de Simulacion de Montecarlo VIVC/CAC

VIVC/CAC CAC  VIVC  Pruebas Lhciencia

Marketing

Promedio esperado 7.35  85.00 625.00 1 8.80
Desviacion estandar 1.65 75.76 125.00 2 7.55
3 8.86

Primera simulacion 8.80 78.11 687.09 4 8.89
5 6.01

Promedio 7.28 6 8.02
Desviacion estandar 1.65 7 7.91
Minimo 1.58 8 9.29
Maximo 31.61 9 7.83
10 7.08

11 6.01

12 6.06

13 9.49

14 5.64

15 4.85

16 6.69

17 7.43

18 7.20

19 7.11

20 4.57

21 7.28

22 6.51

23 6.17

24 5.73

25 6.06

26 6.12

27 5.87

28 8.08

29 8.99

30 7.12
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Figura K3

Cdlculo de Simulacion de Montecarlo Eficiencia Plan Operativo — Lead Time



