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Resumen:

Herbalife es una empresa dedicada a la nutrición desde 1980 y trabaja mediante el network marketing. Al llegar a Perú las ventas de herbalife superaron las expectativas de cualquiera y ubico a Perú en el primer puesto de herbalife Latinoamérica en cuanto a expansión de negocio. En este trabajo se puede apreciar un breve vistazo a los datos macroeconómicos de los primeros meses de herbalife en nuestro país, como la demanda, la elasticidad y el tipo de bien.
Introducción:

Herbalife Internacional es una compañía fundada en California, EEUU en 1980 por Mark Huges. Dedicada a la nutrición, es una empresa que tiene una plana medica-científica de primera y que cuenta con el ganador del premio Nóbel de medicina en 1998, el Dr. Louis Ignarro y el mundialmente reconocido Dr. David Heber.

Desde sus inicios Herbalife se propuso como meta llevar a los hogares de todo el mundo la mejor nutrición para así comenzar lo que hoy en día es una mega tendencia llamada Bienestar. Siendo la mega tendencia un fenómeno que marca un hito en la economía mundial. Un ejemplo de esto son los celulares o las computadoras. Hace 50 años nadie se imaginaba que estos dos aparatos serian los más comunes en el siglo 21, hoy en día no hay duda de que cada vez se compran más celulares y computadoras en todo el mundo.
El Bienestar se ve reflejado en el presente con el aumento casi incontrolable de los gimnasios en los países latinoamericanos y la cada vez mayor cantidad de revistas y libros orientados a tener una mejor nutrición y estilo de vida sano.
Paul Zane Pilzer un famoso economista que llego a ser asesor de dos gobiernos estadounidenses (Reagan y Bush (padre)), Escribe en su libro “The Next Trillion”, o “El siguiente Trillón” en español, que la próxima megatendencia en liderar el mercado con el valor estimado en mas de un trillón de dólares será la del Bienestar. Y Herbalife es líder en esa industria.
Además de ser la empresa líder en una Industria trillonaria, cuenta con una forma de distribución que es, por si sola, una tendencia administrativa. Esta forma de distribución se llama multinivel y hace que todos los involucrados en la distribución se vean beneficiados, ya sea económicamente y/o con los productos.

En sus 27 años de existencia, Herbalife se encuentra en 64 países de todo el mundo, incluyendo Perú. Y cuenta con Michael O. Jonson (ex presidente de Disney Internacional) como Jefe Ejecutivo de la Corporación (CEO).

Cuerpo:

El 12 de Diciembre de 2006, se abre en Lima Herbalife Internacional de forma oficial y comienza una verdadera expansión que llevo a Perú a ocupar, en febrero de 2007 el primer lugar de Latinoamérica en cuanto a crecimiento de negocio.
Desde su apertura hasta el 1 de Enero de 2007, Herbalife Perú vendió 1.2 millones de dólares lo que equivale a una demanda de 30 000 batidos nutricionales en solo 19 días. En enero el numero creció a 1.5 millones lo cual refleja una compra de 1250 batidos nutricionales diariamente.
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Productos de Herbalife como un Bien Económico

Los precios antes de la apertura eran mayores a los de la actualidad, y la demanda era menor. Esto refleja que los productos Herbalife son un bien no Giffen. Lo que quiere decir que si el precio disminuye la demanda aumenta.
Con el precio en 50 dólares, se estima que en Perú se vendían 670 000 dólares (13 400 batidos) en productos mensualmente. El mes de febrero se  vendieron 1 500 000 dólares (37500 batidos) en productos, y el precio de los mismos había bajado a 40 dólares.

Esto genera la siguiente función de demanda:
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Donde: D es la cantidad demandada y p el precio

De donde sale la siguiente tabla:

	Precio
	Cantidad

	50 dólares

40 dólares
	13400

37500


Y finalmente obtenemos el gráfico:
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“Gráfico que representa la cantidad demandada con la variación de precio durante los meses de diciembre de 2006 y Enero de 2007-04-24”


Al no tener competencia de la misma calidad y que brinde el mismo beneficio que los batidos nutricionales, Herbalife no cuenta con una competencia directa en Perú. La única compañía similar, vendría a ser Omnilife que ofrece suplementos alimenticios pero no de la calidad de Herbalife. Además al tener lo precios bastantes parecidos con los de Herbalife, no representa un bien sustituto por el momento. Esto se refleja en que con el aumento del mercado de Omnilife se ha seguido incrementando, en mayor medida, el consumo de Herbalife.
Los precios de Herbalife para los distribuidores son constantes así cambie el precio al publico, por lo que no existe un cambio en la oferta cuando varia el precio del producto.
Elasticidad del Precio de la Demanda
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Interpretación: Cuando el precio aumenta en un 10%, la cantidad demandada diminuye en 89.9%

Elasticidad ingreso
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Interpretación: Cuando el ingreso aumenta en un 10%, demandada aumenta en 10%

Por ser igual a 1 es un bien Normal.

Tasa Objetiva de Sustitución:

Px (batido nutricional) = 130

Py (te energético) = 110

TOS= -Px/Py = -130/110 = -1.1818

Interpretación: 1.18 es la cantidad de unidades del bien Y que se deben dejar de consumir para aumentar en una unidad la compra del bien X sin alterar el nivel de gasto del comprador.
Elasticidad Cruzada

    ((13400-37500) / 13400) / ((134-110) / 134) = -241/24 = -10.04
Interpretación: Si el precio de Y aumenta en un 10% la demanda del bien X disminuye en un 100.4%. Al salir negativo nos demuestra que son bienes complementarios.

Bibliografía:
-“The Next Trillion” – Paul Zane Pilzer 
-“Microeconomía: Principios y Aplicaciones” – Hall/Liberman

-www.herbalife.com
-http://www.paulzanepilzer.com/tnt.htm
	
	Py       Dx
	

	Py1
	134   13400
	Dx1

	Py2
	110   37500
	Dx2
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