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Quienes Somos

Nuestros Productos

Nuestros Mercados

Nuestras Estrategias:

- Ventajas

- Barreras y Retos



Quienes Somos

 Empresa Peruana con más de 150 Años, 4ta Generación de 
Familia Portugal

 Fundada en 1864 en Arequipa como un anexo a la Botica 
Del Pueblo

 Primero sólo se dedicaba a la producción de galénicos

 Con los años se incursiona en el mercado de productos 
cosméticos

 Para 1996 se comienza la fabricación de protectores 
solares

 En 1998 se adiciona la línea de líquidos farmacéuticos

 Luego en el 2002 se comienza la fabricación de semi-
sólidos farmacéuticos



Quienes Somos

 En el año 2005 se forma Laboratorios Naturales y 
Genéricos  - Naturgen. 

 Naturgen se especializa en la producción de cápsulas 
y tabletas de medicamentos genéricos

 Planta de más de 4000 metros cuadrados y el estado 
de la técnica de equipo, que incluye climatizador, 
condiciones adecuadas, personal con amplia 
experiencia y químicos profesionales.

 Certificación BPM (Buenas Prácticas de Manufactura). 



Quienes Somos

EMPRESA 
INTEGRADA  

VERTICALMENTE

Transporte Imprenta Tubos de 
Aluminio DistribuidoraFrascos 

Plásticos



 Empresa de transporte de mercadería 
fundada en el 2008.

 Cuenta con 7 tractos y 10 furgones para el 
transporte de Arequipa a Lima

 Realiza 35 viajes mensuales

 Camiones repartidores en Arequipa y Lima

 Almacenes en Lima

Las Empresas del Grupo



 Imprenta fundada en el 2008

 Impresiones Offset y Digital

 Impresión Flexográfica

 Corte y pegado

 Troquelados

 Acabados

Las Empresas del Grupo



Las Empresas del Grupo

 Empresa dedicada a la fabricación de envases de 
plástico fundada en el 2008

 Factura S/. 2’500,000.00

 Produce:

- 2’500,000 de frascos

- 2’000,000 de vasitos dispensadores

- 2’000,000 de cucharitas con medida

- 300,000 de frascos PET



 Empresa dedicada a la fabricación de tubos de 
aluminio para envases. Fundada en 2014.

 Factura S/. 3’000,000.00 mensuales

 Su producción mensual es de S/. 2’000,000 de 
tubos de distintas medidas, con estampado

Las Empresas del Grupo



Las Empresas del Grupo

 Distribuidora conformadas para poder abarcar todo el 
territorio peruano. Facturación mensual S/. 2’800,000.00

 6 oficinas ubicadas estratégicamente :

- Arequipa

- Chiclayo

- Cusco

- Huancayo

- Juliaca

- Trujillo



Líneas de Productos:

 Línea Genéricos

 Línea Comercial

 Línea OTC’s

Formas Farmaceuticas:

- Tabletas - Cápsulas

- Cápsulas Blandas - Polvos para suspensión

- Jarabes - Productos Naturales

Nuestros Productos



Líneas de Productos:

 Línea No Farma: 

- Solares

- Cosméticos

- Repelentes

Nuestros Productos



Nuestros Mercados

EXPORTAMOS A

OFICINAS EN  ECUADOR, CHILE & 
BOLIVIA

COLOMBIA – COSTA RICA – PANAMA – ESTADOS 
UNIDOS – BELGICA – FRANCIA – ITALIA –

INGLATERRA – CHINA - JORDANIA



BOLIVIA

 Macanudo S.R.L se fundó en el año 2001, 
como distribuidora.

 Actualmente cuenta con mas de 25 personas, 
cubriendo el 100% de territorio boliviano.

 Tiene registrados 185 productos, entre 
genéricos, jarabes, cosméticos, línea bebé, 
bloqueadores y repelentes

Oficinas Comerciales



BOLIVIA

 Sus ventas mensuales son de US$ 150,000.00

 Además tiene un cliente de Marca Propia, con 
proyección de 9 registros que están en 
proceso 

 Incoterm usado FCA

Oficinas Comerciales



BOLIVIA

Ventajas

 Al ser una distribuidora directa, se controla 
que productos inscribir, stock y precios de 
venta

 Se controla presupuesto de inversión y gasto

 Se intensifica o disminuye campañas de 
marketing

 Usa la marca Portugal y Naturgen, ahorra 
gastos de empaque diferenciado

Oficinas Comerciales



BOLIVIA

Desventajas

 Genera costos fijos de almacenaje

 Costos por inventario sin rotación

 Costos por inscripción de producto

 De generar pérdidas, se transfieren a Perú, 
por método de pago

 Alto nivel de contrabando que influye sobre 
las ventas

Oficinas Comerciales



ECUADOR

 Laboratorios Portugal del Ecuador se fundó 
en el año 2006

 Actualmente cuenta con 25 personas, 
cubriendo el 75% de territorio ecuatoriano.

 Tiene registrados 102 productos, entre 
genéricos, jarabes, bloqueadores y repelentes

Oficinas Comerciales



ECUADOR

 Sus ventas mensuales son de US$ 160,000.00

 Además tiene 2 clientes con Marca Propia con
8 registros activos

 Actualmente se maneja una licitación con el
estado de 6 productos por US$ 5’000,000.00

 Incoterm usado FOB

Oficinas Comerciales



ECUADOR

Ventajas

 Al ser una distribuidora directa, se controla 
que productos inscribir, stock y precios de 
venta

 Se controla presupuesto de inversión y gasto

 Se intensifica o disminuye campañas de 
marketing

 Usa la marca Portugal y Naturgen, ahorra 
gastos de empaque diferenciado

Oficinas Comerciales



ECUADOR

Desventajas

 Genera costos fijos de almacenaje

 Costos por inventario sin rotación

 Costos por inscripción de producto

 De generar pérdidas, se transfieren a Perú, 
por método de pago

 Moderado nivel de contrabando que influye 
sobre las ventas

Oficinas Comerciales



CHILE

 Representante comercial, no distribuidora. 
Maquila

 Abarca la zona centro y sur de Chile, Santiago 
y aledaños

 No se tiene registros propios, sino de los 
clientes

Oficinas Comerciales



CHILE

 Las exportaciones mensuales rodean los 
US$2’000,000.00

 Se atiende a 3 clientes con Marca Propia, con 
12 registros activos.

 Se está trabajando con 7 clientes más, 
incluyendo desarrollos y BE de 35 productos

 Incoterm usado FOB

Oficinas Comerciales



CHILE

Ventajas

 Bajos costos fijos, solo representante

 No existe riesgo por el inventario

 Cliente de Marca Propia se encarga de 
inscribir los productos

 No importa la ubicación geográfica del cliente, 
flexibilidad de cobertura

Oficinas Comerciales



CHILE

Desventajas

 No se puede controlar los precios de venta

 No se tiene registros de los productos, 
pertenecen al importador

 Costos extras por empaque

 Largas negociaciones 

Oficinas Comerciales



USA

 Mercado más grande fuera de las oficinas 
comerciales

 Productos Naturales, productos orgánicos, 
cosméticos y especialidades

 Certificados por la FDA, auditoría 2017

 5 clientes con Marca Propia

 Marca Kapok, proyecto propio

Otros Mercados
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USA

Otros Mercados



COLOMBIA

 Bloqueadores Bahía

BELGICA

 Maca

CHINA

 Naturales, principalmente Maca

Otros Mercados



COSTA RICA

 Genéricos, 10 productos en proceso de 
inscripción

PANAMÁ, NICARAGUA, HONDURAS

 Genéricos, cosméticos, bloqueadores

Otros Mercados



Reflexión Final

 Latinoamérica es un mercado muy grande. 
Nuestro negocio tiene mucha competencia 
(India, China, Europa), pero la cercanía, la 
confianza que generamos y el mismo idioma, 
nos da ventaja para seguir en constante 
crecimiento.


