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Resumen Ejecutivo

Durante muchos afios, las diferentes industrias relacionadas con insumos quimicos han
generado desechos que contaminan el medio acuético y afectan negativamente el ecosistema.
Actualmente, la industria de cuidado personal y de higiene del hogar tiene un gran desafio que
afrontar debido a que los consumidores son cada vez mas exigentes, buscan productos altamente
efectivos, seguros para el uso y que no afectan el medio ambiente. Como respuesta, esta industria
se viene transformando para alinearse a las nuevas necesidades del consumidor y del planeta.

Las nuevas tendencias impulsan a las marcas a buscar una diferenciacion creciente. Por
ello, los equipos de Innovacion y Desarrollo en las empresas cosméticas y de productos para el
cuidado del hogar estan en una busqueda constante de materias primas y empaques que no
contaminen el medio acuatico. Su objetivo es crear productos respetuosos con el medio
ambiente.

Ante la necesidad de materias primas biodegradables para el cuidado del medio acuatico,
surge Kinuwa Eco. Este modelo de negocio se presenta como un tensoactivo de origen natural,
biodegradable derivado de la quinoa que puede ser utilizado por la industria de cuidado personal
y del hogar como ecosurfactante, reemplazando los tensoactivos tradicionales los cuales tienen
un alto impacto en la contaminacion de ecosistemas acuaticos. La presente solucion de negocio
contiene en su apartado de viabilidad econdmica la cifra de la inversion inicial, que asciende a $
85,029 y se financiard en un 40% con la provision de los accionistas y 60% por financiamiento
bancario. El costo de los fondos auténomos (COK) equivale a 24.86% y se aplicd el modelo
“Capital Asset Pricing Model” - CAPM, y para el calculo del WACC, el COK con la
devaluacion anual, se obtuvo un valor de 15.02%. Ademas, se obtuvo el valor actual de los
beneficios y costos sociales totales, lo que dio como resultado un VAN de tipo social de

$440,355.8.



Abstract

For many years, the different industries related to chemical supplies have generated
wastes that pollute the aquatic environment and negatively affect the ecosystem. Today, the
personal care and household hygiene industry has a great challenge to face as consumers are
increasingly demanding, looking for products that are highly effective, safe to use and
environmentally friendly. In response, the industry is transforming itself to align with the new

needs of consumers and the planet.

New trends are driving brands to seek increasing differentiation. As a result, innovation
and development teams in cosmetics and home care companies are constantly searching for raw
materials and packaging that do not pollute the aquatic environment. Their goal is to create

environmentally friendly products.

In response to the need for biodegradable raw materials for the care of the aquatic
environment, Kinuwa Eco was created. This business model is presented as a natural,
biodegradable surfactant derived from quinoa that can be used by the personal and home care
industry as an eco-surfactant, replacing traditional surfactants which have a high impact on the
contamination of aquatic ecosystems. The present business solution contains in its economic
feasibility section the figure of the initial investment, which amounts to $85,029 and will be
financed 40% with the provision of shareholders and 60% by bank financing. The cost of
autonomous funds (COK) is equivalent to 24.86% and the "Capital Asset Pricing Model" -
CAPM was applied, and for the calculation of the WACC, the COK with the annual devaluation
and a value of 15.02% was obtained. In addition, the present value of the total social benefits and

costs was obtained, resulting in a social NPV of $440,355.8.
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Capitulo 1. Definicion del problema

En el presente apartado se dara a conocer el entorno actual bajo el que se identifico el

problema social relevante, las métricas que se proponen mejorar al resolver el problema e

indicadores que sustenten la complejidad e importancia del problema identificado.

1.1 Contexto del problema a resolver

De acuerdo a lo que menciona la Organizacion Maritima Internacional (2016) en su

reporte titulado el “Protocolo de Londres ;qué es y por qué es necesario?”, donde se indica

que, durante siglos se han utilizado los océanos del mundo como un vertedero de desechos

generados por los seres humanos, prestando muy poca atencidn, o ninguna, a los efectos de

tales actos. Hubo que esperar a la década de los 60 para empezar a tener mayor conciencia

sobre las repercusiones que tenian tales actos imprudentes para el medio marino, los

alimentos marinos y otros recursos vivos.

Algunos datos importantes extraidos del Protocolo de Londres y de Las Naciones

Unidas mencionan que:

El 80 % de la contaminacion del mar proviene de fuentes terrestres.

El vertimiento de desechos en el mar representa hoy en dia el 10 % de la contaminacion
total del mar.

Los océanos cubren las tres cuartas partes de la superficie de la Tierra, contienen el 97
% del agua del planeta y representan el 99 % de la superficie habitable del planeta en
volumen.

Mas de tres mil millones de personas dependen de la biodiversidad marina y costera
para su sustento.

A nivel mundial, el valor de mercado de los recursos marinos y costeros, y su industria

se estima en $3 billones de dolares por afio o alrededor del 5% del PIB mundial.



e Losocéanos contienen casi 200,000 especies identificadas, pero las cifras reales pueden
ser de millones.

e Los océanos absorben alrededor del 30 % del dioxido de carbono producido por los
humanos, amortiguando los impactos del calentamiento global.

e Los océanos sirven como la mayor fuente de proteinas del mundo. Mas de 3.000
millones de personas dependen de los océanos como fuente principal de proteinas.

ONU Medio Ambiente (PNUMA) menciona que, a pesar de su importancia, los
océanos enfrentan amenazas nunca antes vistas ocasionadas por la actividad humana. Cada
afo, se estima que 11 millones de toneladas de desechos plasticos acaban en los océanos del
mundo. A su vez, el cambio climatico esta perjudicando a los arrecifes de coral y otros
ecosistemas importantes; la sobrepesca esta poniendo en riesgo la estabilidad de las
poblaciones de peces; la eutrofizacion estd contribuyendo a la creacion de zonas muertas; y
cerca del 80% de las aguas residuales del mundo se vierten sin haber sido tratadas.

Los océanos han sufrido a manos del hombre durante miles de afios. Sin embargo, los
estudios llevados a cabo en los tltimos afos demuestran que la degradacion, especialmente
en las zonas costeras, se ha acelerado notablemente en los tltimos tres siglos, a medida que
han aumentado los vertidos industriales y la escorrentia procedente de explotaciones agrarias
y ciudades costeras (National Geographic, 2016).

La contaminacién es la introduccion de contaminantes nocivos que no son habituales
en un ecosistema determinado. Algunos de los contaminantes mas comunes derivados de la
actividad humana son los plaguicidas, herbicidas, fertilizantes quimicos, detergentes,
hidrocarburos, aguas residuales, plasticos y otros s6lidos (National Geographic, 2016).

Uno de los componentes principales de los productos cosméticos, para el cuidado
personal y la higiene del hogar cuya funcion es limpiar, recibe el nombre de tensoactivo. Los

tensoactivos son insumos que se utilizan para la produccion a gran escala de los detergentes



que son unos de los contaminantes de los océanos. En la actualidad, el uso de los tensoactivos
viene generando contaminacion en el mar, impactando negativamente en la vida acuatica y
trayendo como consecuencia que toda la cadena de supervivencia se vea afectada.

Aunque el mercado, uso y produccion de tensoactivos trae consigo ventajas
principalmente a la economia, produccion industrial y sanitaria de las sociedades, existe un
factor transversal primordial que cada vez adquiere mayor peso: los efectos e impactos
ambientales que implica su uso.

Desde luego como se ha visto hasta el momento, el uso de tensoactivos esta
encabezado principalmente en la limpieza y lavado de ropas o uso doméstico, lo que lo ha
convertido en un contaminante de aguas (Chucchucan et. al., 2020). Esto, debido a que
cuando son utilizados van directamente a depositarse a las estaciones depuradoras que son
arrastrados por las aguas residuales o en muchos casos son vertidos a los suelos y aguas
superficiales.

Dentro de los efectos més importantes de los tensoactivos en el recurso hidrico, se
puede considerar:

e Incrementar el pH de las aguas residuales elevando sus niveles y modificando el
ciclo de vida de las especies acuaticas.

e Incrementar los nutrientes en los cauces de los rios que reciben las aguas
residuales, produciendo incremento de algas y malos olores por la gran
acumulacion de excesivas cantidades de fosforo.

e Los fosfatos se sustituyen por sustancias como Acido Nitrilotriacético NTA o
Acido Etilendiaminotetraacético EDTA que no minimizan los efectos de la
eutrofizacion, contienen iones pesados los cuales se disuelven en el agua y pueden

ser ingeridos por la poblacion.



e Mercurio, plomo y cromo que son metales pesados pueden disolverse en agua
causando alteracion de la cadena trofica o perjuicios de tipo genético en las
especies.

e Cloro y compuestos organoclorados pueden alcanzar aumento en su concentracion
convirtiéndose en una amenaza por sus efectos mutagénicos y cancerigenos.

e La demanda de oxigeno para llevar a cabo la descomposicion de compuestos de
origen organico originados por los detergentes, produce condiciones de anoxia
provocando la muerte de flora y fauna acuatica.

e Ciertos tensoactivos son toxicos alterando las condiciones de vida de
microorganismos y organismos superiores.

e Tienen impacto directo en los procesos de sedimentacion, floculacion y
coagulacion sobre las plantas que permiten y facilitan la depuracion.

e Contaminan las aguas subterraneas.

e (Generan grandes cantidades de espuma en las aguas induciendo cambios en los
términos de dilucion de oxigeno.

De acuerdo con lo mencionado en el Protocolo de Londres, en la Cumbre sobre los
Objetivos de Desarrollo Sostenible y por The National Geographic, entre otros organismos
que informan y conciencian al mundo sobre los graves efectos de la contaminacién en los
océanos, es urgente continuar ejecutando acciones para disminuir el impacto sobre el mar y
los seres vivos que habitan en €l.

1.2 Presentacion del problema a resolver

El problema social que el presente trabajo pretende abordar es la contaminacion en los

océanos, especificamente del mar frente a las costas del territorio peruano, que es producida

por los desechos generados de la actividad humana como es el consumo de productos para



cuidado personal y de higiene del hogar fabricados con insumos no biodegradables y que
afectan negativamente al ecosistema acuatico.

La industria cosmética, de cuidado personal e higiene del hogar en Peru podria lanzar
nuevos productos idealmente disefiados para disminuir la contaminacion del mar; sin
embargo, un problema a resolver es la disponibilidad y el precio de los insumos de origen
natural, biodegradables, que son necesarios para fabricar productos menos nocivos para la
vida en el mar.

De acuerdo con lo que menciona las Naciones Unidas, en la Cumbre sobre los
Objetivos de Desarrollo Sostenible, la ODS N° 14, referido a la “Vida Submarina”, tiene
como objetivo lograr para el afio 2030 prevenir y reducir significativamente la contaminacion
marina de todo tipo, en particular la producida por actividades realizadas en tierra, incluidos
los detritos marinos y la polucion por nutrientes. El problema es més grave de lo que se cree
por lo cual es de suma importancia tomar accion al respecto.

1.3 Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

Se trata de un problema complejo y con relevancia social, donde el modelo de negocio
disefiado estratégicamente, favorece el cuidado del medio ambiente; especificamente del mar,
el ecosistema marino y como resultado el mayor beneficiario es el ser humano.

Las actividades relacionadas con el modelo de negocio ademas de buscar el impacto
positivo con el medio acuatico también buscan fomentar la produccion nacional, la
utilizacion de recursos naturales oriundos del pais y ademads a ofrecer puestos de trabajo a las
comunidades que viven cerca de la planta manufacturera. Los ODS (Objetivos de Desarrollo
Sostenible) relativos a este problema social trascendente en Pert serian los siguientes:

e ODS 8: Trabajo decente y crecimiento economico: Al ofrecer servicios de

e intermediacion, estariamos contribuyendo al crecimiento econdomico y al mismo



e tiempo generando empleo y oportunidades de trabajo decente para comunidades
del interior del pais.

e ODS 14: Conservar y utilizar sosteniblemente los océanos, los mares y los recursos
marinos. Al ofrecer un insumo biodegradable e inocuo para el medio acuatico para
que la industria fabrique productos para el consumo humano cuyos desechos no
contaminen el mar.

Es muy importante que la humanidad tome conciencia y comience con los cambios.
La industria quimica y manufacturera juega un rol importante en este gran cambio, por ello,
las nuevas propuestas de valor deben nacer considerando beneficios para las empresas, los
consumidores, el medio ambiente ademas de la cadena productiva involucrada con los nuevos

productos o servicios.



Capitulo I1. Analisis del mercado

En este apartado se describiran aspectos relevantes relacionados a la industria
cosmética, de higiene personal y cuidado del hogar en el Peru (actual y futuro), el
comportamiento del consumidor y los potenciales clientes, ademas se realizara un analisis
competitivo tanto de los competidores directos como indirectos nacionales y extranjeros.

2.1 Descripcién del mercado o industria

La industria cosmética, de higiene personal y cuidado del hogar ha mostrado una
creciente tendencia en cuanto al lanzamiento de productos que ofrecen beneficios para el
usuario final y a la vez son amigables con el medio ambiente, cuidando que sean productos
biodegradables, que no contaminan los océanos y afectan la vida acudtica. Para obtener
mayores detalles es necesario realizar el andlisis de los siguientes datos:

e El tamafio de la industria, la situacién econdmica actual y la proyeccion para los
proximos anos.

e Los potenciales clientes; es decir, las empresas fabricantes de productos
cosméticos, higiene personal y cuidado del hogar; y el portafolio de productos que
fabrican y elaborar un plan de accion para iniciar negocios con ellos.

e La competencia; conocer a todas las empresas que venden tensoactivos para la
industria cosmética, higiene personal y cuidado del hogar. Analizar el portafolio de
productos que ofrecen, asi como los precios de venta.

De acuerdo COPECOH (2023) en su estudio “Inteligencia Comercial elaborado por el
Gremio Peruano de Cosmética e Higiene”, el sector cosmético e higiene personal tuvieron un
crecimiento de mercado de 6.4% respecto al afio 2021 lo que representa en valores, un
tamafo de mercado de S/ 8200 millones. Comparado con el escenario pre pandemia (2019),
este resultado marca la recuperacion del sector con un crecimiento de 1.6% respecto a ese

periodo.



El crecimiento del 2022 se basa fundamentalmente en el incremento de precios con
12% de crecimiento mientras que a nivel de unidades se registraron seis puntos menos que el
afo pasado. Analizando el sector desde el 2009, 13 afios, mediante la ‘Tasa de crecimiento
anual compuesto’(CAGR), el sector ha venido creciendo a ritmo de 4.6% mientras que la
inflacion a ritmo de 3.5%, siendo el componente de ‘inflacion fuera de meta’ de 1.5%. Este
resultado indica que, a pesar de la coyuntura econdmica y social, en estos afios ha podido

conservar su rentabilidad a nivel general.

Figural

Crecimiento Anual Compuesto del Mercado e Inflacion

Nota: Tomado de “2023,” por Camara de Comercio de Lima, 2023.

Para la proyeccion anual 2023 se espera que el tamafio de mercado alcance los S/
8500 millones representando un crecimiento de 6.2%; sin embargo, considerando el entorno
economico, politico y expectativas de los consumidores, se estd manejando un escenario

pesimista de 5.2% y uno optimista de 7.2%.



Figura 2

Proyeccion Anual 2023

Nota: Tomado de “2023,” por COPECOH, 2023.

En términos de categorias, a nivel general, el crecimiento del sector esta impulsado
por el aumento en areas como fragancias con un 20%, maquillaje con un 17%, tratamiento
facial con un 9% y productos capilares con un 3%. En cuanto a la participacion en el mercado
total, la categoria mas importante sigue siendo Higiene Personal, con una participacion del
26%, aunque ha perdido 2 puntos porcentuales respecto a 2021. De igual manera, Fragancias
representa el 22% (+3 %), Productos Capilares el 21% (-1 %), Maquillaje el 13% (+2 %),
Tratamiento Facial el 10% (sin cambios) y Tratamiento Corporal el 8% (-2 %).

En términos de categorias, a nivel general, el crecimiento del sector esta impulsado
por el aumento en areas como fragancias con un 20%, maquillaje con un 17%, tratamiento
facial con un 9% y productos capilares con un 3%. En cuanto a la participacion en el mercado
total, la categoria mas importante sigue siendo Higiene Personal, con una participacion del
26%, aunque ha perdido 2 puntos porcentuales respecto a 2021. De igual manera, Fragancias
representa el 22% (+3 %), Productos Capilares el 21% (-1 %), Maquillaje el 13% (+2 %)),

Tratamiento Facial el 10% (sin cambios) y Tratamiento Corporal el 8% (-2 %).
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El modelo de negocio presentado puede aplicarse en la fabricacién de shampoos,
jabones liquidos de manos, limpiadores faciales, geles de ducha corporales, jabones para
higiene intima, exfoliantes corporales y faciales, entre otros. Los potenciales clientes, que son
empresas fabricantes de productos cosméticos, deben disefiar sus nuevos productos teniendo
en cuenta las ultimas tendencias del mercado, como la naturalidad, sostenibilidad, cuidado
del medio ambiente y respeto por la vida animal. De esta manera, pueden agregar valor a sus
productos.

Figura 3

Share por Categorias

Nota: Tomado de “2023,” por COPECOH, 2023.

En lo que respecta a los Canales de Venta, el canal minorista representa el 55% del
total, mientras que la venta directa abarca el 44%, ambos registrando un crecimiento nominal
del 6% en comparacion con el afio 2021. Por otro lado, el comercio electronico, que
constituye el 7% de las ventas totales del sector, se distribuye de la siguiente manera: 3%
proviene de las empresas de venta directa, otro 3% de las empresas minoristas y el 1%

restante corresponde al canal virtual exclusivo.



Figura 4

Share por canales de venta 2023

Nota: Tomado de “2023,” por COPECOH, 2023.

El indice de precios del sector creci6 en promedio 12%, siendo este indice superior a
la inflacién macroecondmica interanual del pais con 8.5%. A nivel categorias, las de mayor
variacion fueron: Fragancias (+13%), Maquillaje (+13%), Tratamiento Facial (+12%) y

Tratamiento corporal (+12%).

11
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Figura 5

Indice de precios al consumidor

Nota: Tomado de “2023,” por COPECOH, 2023.

Otro aspecto crucial es la identificacion de posibles competidores en la industria
quimica de tensoactivos. La mayoria de los fabricantes de productos cosméticos, de higiene
personal y de cuidado del hogar importan tensoactivos tradicionales, los cuales son
contaminantes del medio acuatico. Estos tensoactivos se obtienen mediante procesos como la
sulfatacion, sulfonacidon, aminacion, entre otros. Los productores optan por estos tensoactivos
debido a su bajo costo y porque facilitan el desarrollo de nuevos productos. Generalmente, la
importacion de estos insumos se realiza desde diversos paises, incluyendo Suiza, Alemania,
China y Colombia.

Para determinar la cantidad de tensoactivo que ingresa a Peru a través de las
importaciones, la empresa realizé un andlisis utilizando Veritrade y la Partida Arancelaria
3402391000, correspondiente a Sulfatos o Sulfonatos de Alcoholes Grasos. Segun este
analisis, la cantidad de tensoactivo importado asciende a 2106 toneladas por afio, en el
periodo de julio de 2022 a julio de 2023. Entre los potenciales clientes del modelo de negocio

se puede considerar a:
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e Corporacion Life S.A.C.

e Genomma Lab. Perti S.A.

e Plus Cosmética S.A.

e (Quimica Suiza S.A.

e Unibell S.A.C.

e Yobel Supply Chain Management S.A.

e Laboratorios Hofarm

e YLVS.ALC.
e Yanbal
e K'allma

e Jardines del Zen
e SMASAC S.A.
e Belcorp
e Alicorp
2.2 Analisis competitivo detallado

Para analizar la industria cosmética, de higiene personal y de cuidado del hogar, se
aplico el andlisis de las cinco fuerzas de Porter. Este enfoque se centra en cinco fuerzas clave
que moldean la competencia dentro de una industria: la amenaza de nuevos participantes, el
poder de negociacion de los proveedores, el poder de negociacion de los compradores, la
amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre los competidores existentes.

Se identificaron los competidores directos e indirectos en los mercados nacional e
internacional, asi como el precio de venta de productos eco amigables propuestos. A nivel
internacional, ya existen tensoactivos biodegradables ofrecidos por empresas como Clariant
en Suiza, Schill+Seilacher en Alemania y Croda en Estados Unidos. Estas empresas utilizan

insumos como el azlicar y energias renovables para la elaboracion de sus productos.
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Las empresas mencionadas anteriormente representan la competencia directa, ya que
cuentan con tensoactivos biodegradables en su portafolio. Sin embargo, los precios de venta
al cliente son elevados, rondando los $10 por kilogramo de insumo.

Por otro lado, la investigacion reveld una amplia oferta de tensoactivos sintéticos, en
su mayoria derivados del aceite de palmiste y obtenidos mediante procesos quimicos, cuyos
residuos impactan negativamente en el medio ambiente. Estos tensoactivos son ofrecidos por
compaiias como Basf en Alemania, Galaxy en Estados Unidos y Quimesa en Pert, con

precios que parten desde los $2 por kilogramo.



Tabla 1

Cuadro comparativo de las alternativas existentes en el mercado

Clariant Schill + Seilacher Croda Basf Galaxy Quimesa
Propuesta  Utilizan insumos Utilizan insumos Utilizan insumos Tensoactivos ~ Tensoactivos ~ Tensoactivos
como el azlicar y como el azicar y como el azlicar y sintéticos, la sintéticos, la sintéticos, la
energias renovables  energias renovables  energias renovables  mayoria mayoria mayoria
para la elaboracion  para la elaboracion  para la elaboracion ~ provenientes provenientes provenientes
de insumos. Cuentan de insumos. Cuentan de insumos. Cuentan del aceite de del aceite de del aceite de
con tensoactivos con tensoactivos con tensoactivos palmiste, los palmiste, los palmiste, los
biodegradables biodegradables biodegradables cuales son cuales son cuales son
dentro de su dentro de su dentro de su extraidos a extraidos a extraidos a
portafolio. portafolio. portafolio. través de través de través de
procesos procesos procesos
quimicos, quimicos, quimicos,
cuyos residuos  cuyos residuos cuyos residuos
impactan al impactan al impactan al
medio medio medio
ambiente. ambiente. ambiente.
Ubicacion  Suiza Alemania USA Alemania USA Perti
Precio $10 por kg $10 por kg $10 por kg $2 porkga $2 porkga $2 porkga
aproximadamente aproximadamente aproximadamente mas. mas. mas.

15
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Capitulo I11. Investigacion del usuario

En este apartado se presentara el perfil del usuario del modelo de negocio propuesto,
que en el presente caso son los laboratorios fabricantes de productos cosméticos,
representados por los profesionales de las areas de Investigacion & Desarrollo, Compras y
Marketing. Sobre estas personas se realizé el Lienzo Meta Usuario para comprender al
usuario por medio del entendimiento de su biografia, actividades, creencias, problemas,
necesidades, familia y circulo social.

Se realiz6 una entrevista virtual con la finalidad de conocer los aspectos mas
importantes, asi como entender mejor la situacion y necesidades del usuario. Posteriormente,
se determinaron las posibles soluciones que el usuario podria requerir, las cuales estan
basadas en el abastecimiento del modelo de negocio.

3.1 Perfil del Usuario

Se realizaron entrevistas de profundidad con los potenciales clientes, 3 analistas
formuladores quimicos del 4rea de Investigacion & Desarrollo de una de las principales
empresas manufactureras de la industria cosmética en Perti.

La guia de pautas para la entrevista (Apéndice A) estd conformada por 17 preguntas.
Presenta las preguntas de inicio relacionadas con la empresa y su entorno; después siguen las
preguntas vinculadas con la problemadtica y finalmente las preguntas relacionadas con la
propuesta de solucion al problema.

La guia de pautas para la entrevista fue redactada con la finalidad de recopilar
informacion profunda y valiosa que sirva de input para continuar con el desarrollo de la idea
de negocio y que permita conocer al usuario, generando el arquetipo denominado “Juan”.

A través de estas entrevistas en profundidad se logré detectar el tipo de perfil de

usuario a quien la empresa debe contactar para ofrecer la propuesta de valor, principalmente
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son profesionales que laboran en la industria cosmética, de higiene personal y de cuidado del
hogar.

El perfil profesional en comin encontrado pertenece a las carreras de Farmacia y
Bioquimica, Ingenieria Quimica, Quimica, Ingenieria Industrial, Marketing, quienes trabajan
en las areas Investigacion y Desarrollo, Compras y Marketing en empresas de la industria
mencionada. Este tipo de perfil tiene a cargo o influyen en la decision de compra de
determinado insumo que es necesario para la fabricacion de un producto terminado, el cual es
comercializado por las compaiiias en las que laboran.

Ademas, el usuario debe lograr que el insumo elegido presente las caracteristicas que
el producto terminado requiere, es por ello que realizan una serie de andlisis y pruebas para
decidir por la mejor propuesta. El usuario tiene el primer contacto con las diferentes materias
primas nuevas asistiendo a las ferias industriales de materias primas, en estos lugares tiene el
primer contacto, conoce la oferta y posteriormente solicita muestras para evaluaciones.
Asimismo, se han identificado las siguientes caracteristicas del total de entrevistados:

e Biografia: Puede ser sexo femenino o masculino, entre 25 y 45 afios, pertenecen al
sector socioeconémico ABCD y viven en diferentes distritos de Lima. Tienen
educacion universitaria.

e Actividades: Realizan trabajo presencial todos los dias. Si necesita aprobar una
materia prima para un producto nuevo, primero contactan a los proveedores,
sostienen reuniones técnicas de trabajo, intercambian informacién técnica, solicitan
muestras de la materia prima a evaluar, elaboran férmulas tedricas incluyendo el
costo por tonelada, preparan prototipos, evalian fisicoquimica, microbiolégica y
sensorialmente los prototipos, evaliian resultados, emiten la aprobacion o rechazo

de la materia prima en evaluacion.
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e Creencias — costumbres: Los encuestados siguen los lineamientos de la empresa
donde laboran, la cultura, los valores y principios.

e Problemas: La preocupacion laboral del usuario es desarrollar formulaciones para
productos terminados que cumplan la promesa ofrecida, sin agredir el medio
ambiente ni la vida acuatica; ademas deben tener el costo objetivo necesario.

e Familia: Con o sin carga familiar, para fin de este estudio no es un dato importante.

e Circulo social: Su entorno de amigos es variado, para fin de este estudio no es un
dato importante.

A través del lienzo Meta-Usuario se logrod determinar cuéles son las variables que estos
perfiles consideran al momento de tomar la decision de compra.
Figura 6

Lienzo Meta Usuario
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3.2 Mapa de experiencia del usuario

Mediante la herramienta del Mapa de Experiencia del Usuario se diagramé el proceso
que atraviesan los formuladores desde que reciben el requerimiento de las areas de Marketing
de un nuevo producto con formulaciéon eco amigable, biodegradable, con el costo objetivo
definido.

Con esta herramienta, se identificaron los momentos positivos de la curva de

experiencia del usuario, tales como: la entrega de la muestra de la materia prima
nueva, la revision de la informacion técnica, la facil manipulacioén debido al estado fisico de
la materia prima nueva, resultados positivos de la evaluacion sensorial, fisicoquimico,
microbiologica y estabilidad de los prototipos.

Asimismo, se identificaron los momentos con impacto negativo: aumento de precio de
la materia prima nueva, el excesivo tiempo para la entrega de muestras de la materia prima y
el lead time muy largo para el abastecimiento, los resultados negativos durante las
evaluaciones y aplicaciones.
3.3 Identificacion de la necesidad

En el analisis realizado se pudo observar diferentes puntos de dolor de los usuarios,
los cuales se plasmaron como necesidades no cubiertas, entre las que se encontraron la
dificultad para desarrollar las formulaciones que estén alineadas a los requerimientos de la
empresa, representada por el drea de Marketing, las formulas deben ser biodegradables, eco
amigables, conteniendo insumos de origen natural y con el precio necesario para alcanzar el
costo objetivo del producto terminado.

Realizando una evaluacion integral, se llego a la conclusion de que el usuario tiene la
necesidad de utilizar materias primas biodegradables, que no contaminen el medio acuético,
de fabricacion local y con el precio adecuado. Con lo detallado anteriormente, el objetivo

principal que permitira disminuir el dolor del usuario es ofrecerle una nueva materia prima



biodegradable, de origen natural, que no contamine el medio ambiente, que se fabrique en

Pert y con el precio ajustado a sus necesidades.

20
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Capitulo IV. Disefio del producto

En la presente seccion se detallara el mecanismo empleado para formular una
respuesta al problema social relevante identificado utilizando métodos agiles. Gracias a estas
técnicas agiles, se presentara el prototipo desarrollado y la propuesta de valor, asi como las
iteraciones efectuadas hasta llegar al producto minimo viable.

4.1 Concepcion del producto o servicio

Para disenar la propuesta de solucion se siguioé un proceso iterativo a través de la
técnica SCAMPER, de Alex Osborn y Bob Eberle, la cual consiste en generar ideas para un
determinado reto. SCAMPER es el acronimo de los conceptos de Sustituir, Combinar,
Adaptar, Modificar, Poner otro uso, eliminar y Reorganizar.

A través de esta técnica se logré ordenar las ideas que el equipo tenia en mente con
respecto al producto minimo viable y también se generaron nuevas ideas al combinar cada
fase de esta técnica. Como se puede apreciar en la tabla 2, la primera fase es encontrar ideas
creativas para sustituir el insumo utilizado actualmente, el cual es el principal actor dentro del
problema a resolver. Seguidamente, la siguiente fase de esta técnica invita a combinar
elementos que puedan ayudar a construir el producto minimo viable, por lo que se combiné el
uso de elementos de la naturaleza y de residuos organicos con el objetivo de transformarlo y
obtener una nueva materia prima. Luego de ello, se encuentra la fase de adaptar, en la que se
busca adaptar las formulaciones de los productos de cuidado personal e higiene del hogar
para que tengan un menor impacto en el medio ambiente. En la fase de modificar, se busca
que el PMV logré modificar la eleccion de compra de la industria hacia insumos con menor
impacto medioambiental. En la fase de poner otros usos, se busca que el PMV sea versatil
para ser usado en diversas industrias como cuidado personal, cosmética, higiene del hogar,
entre otras. En la fase de eliminacion, se tiene como reto que la industria elimine el uso de

tensoactivos quimicos no biodegradables que contaminan el medio ambiente. Finalmente, en



la fase de reorganizar, se tiene como objetivo que el PMV re direccione a la industria de

cuidado personal e higiene del hogar hacia las nuevas tendencias en cuidado del medio

ambiente.
Tabla 2
Técnica SCAMPER
Tipo Detalle
Sustituir Tensoactivos de origen quimicos
Tensoactivos de origen natural
Combinar Elementos de la naturaleza
Residuos organicos
Obtencion de una nueva materia prima
Productos de cuidado personal y de higiene del hogar para que generen
menor impacto en el medio ambiente a través del uso del pmv en su
Adaptar formulacion
Modificar La eleccion de compra hacia insumos con menor impacto medioambiental

Poner Otros Usos
Eliminar

Reorganizar

Por su alta capacidad de detergencia se puede usar en muchas industrias
(cuidado personal, cosmética, higiene, industrial)

Eliminar el uso de tensoactivos de origen quimicos o de petroleo

Re direccionar a la industria de cuidado personal e higiene del hogar en las
nuevas tendencias de cuidado del medio ambiente
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Asimismo, utilizamos la técnica Lean Startup para materializar la idea del producto y

su forma de empaque, creando estos prototipos agiles. Segin Ries (2014), creador de esta

metodologia, el objetivo de este tipo de técnica es lograr que el emprendedor pueda verificar

lo mas rapido posible las hipotesis plasmadas en la etapa de aprendizaje.
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Figura7

Prototipos de Diferentes Tamarios

4.2. Desarrollo de la narrativa

Para llevar a cabo el desarrollo de la narrativa, se utilizo la metodologia Design
Thinking y Lean Startup, las cuales son metodologias innovadoras pensadas en el usuario.

Design Thinking permite integrar las necesidades de las personas y el uso de las
nuevas tecnologias para encontrar soluciones innovadoras. De esta metodologia se utilizé la
primera fase que es el mapa de empatia para poder descubrir a quién se esta dirigiendo el
proyecto.

Por otro lado, se llevo a cabo la metodologia Lean Startup, 1a cual consiste en realizar
iteraciones y crear un producto minimo viable que cumpla con los estandares solicitados para
cubrir las necesidades del publico objetivo al que se dirige este proyecto. (Ries, 2014)

Asi mismo, se llevo a cabo el lienzo meta usuario para identificar cuales son los
atributos que el producto debe tener para poder satisfacer las necesidades de los decisores de
compra de tensoactivos. Uno de los hallazgos encontrados es que estos profesionales cuentan
con un alto compromiso por el medio ambiente, por lo que buscan promover una economia

circular y consumidores conscientes, a través del uso de productos biodegradables.
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4.3. Caracter innovador o novedoso del producto o servicio

El modelo de negocio presentado se centra en la fabricacion de un tensoactivo, un
componente ampliamente utilizado en la industria cosmética, de cuidado personal y de
limpieza en general, debido a sus capacidades de detergencia para eliminar la suciedad. La
innovacion radica en ofrecer una opcion 100% biodegradable y producida en Peru, lo que
permite a las empresas fabricantes de estos productos ofrecer al publico una alternativa mas
natural y con menor impacto ambiental.

Este modelo de negocio consiste en fabricar un tensoactivo natural a base de quinoa y
distribuirlo en grandes volimenes por kilos a estas industrias. La innovacion de la empresa se
basa en el uso de la quinoa, un recurso natural peruano, para la produccion de este
tensoactivo natural y biodegradable. Es relevante destacar que la quinoa, originaria de Perq,
posee multiples propiedades antimicrobianas y antioxidantes. Ademas, este recurso natural es
rico en saponina natural, utilizada como agente detersivo o tensoactivo.

El aspecto innovador también beneficia a los productores de quinoa, a quienes se les
compra la saponina y los residuos de esta para la elaboracion del producto a un precio justo.
Ademas, se atiende una necesidad medioambiental, ya que los residuos del producto se
degradan naturalmente al llegar al mar o a otras fuentes acuaticas, sin impactar negativamente
en la flora y fauna. Paralelamente, se responde a la necesidad de un menor impacto en la piel
de las personas que usan los productos, dado que el tensoactivo Kinuwa Eco es amigable con
la piel por su origen natural. Todos estos beneficios estan en linea con la tendencia actual de
los consumidores, que buscan productos con menor impacto ambiental.

Por lo tanto, se concluye que la innovacion propuesta es del tipo
diferenciada/evolutiva, ya que desarrolla un producto con un insumo natural como la quinoa,
creando una solucion sostenible y beneficiosa para el medio ambiente y la salud de las

personas, diferencidndose de los competidores directos e indirectos. Este tipo de innovacion
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busca un cambio evolutivo en el producto, creando nuevas reglas en el mercado y
representando una diferencia real frente a los competidores. La estrategia genérica de
diferenciacion se caracteriza por ofrecer a los clientes productos con valor superior en
términos de disefio, funcionalidad y servicio (Chirinos-Cuadros, 2016). Las etapas de
logistica entrante/interna, operaciones y logistica saliente/externa son donde se evidenciaran
las mejoras gracias a la innovacion propuesta en el uso de la quinoa para la obtencion del
tensoactivo

4.4 Propuesta de valor

Actualmente, las marcas de productos de higiene personal y del hogar requieren de
una continua diferenciacién dada la competencia, es por eso que constantemente estan
mejorando sus formulaciones y creando innovaciones que les permitan seguir ganando
participacion del mercado.

La propuesta de valor de Kinuwa Eco se basa en ofrecer un tensoactivo 100%
biodegradable, fabricado en Peru, el cual no genera un impacto negativo en el medio
ambiente, especificamente en los océanos, siendo una opcidn interesante para las marcas de
la categoria de cuidado personal e higiene del hogar que deseen innovar en el mercado, dado
que actualmente los consumidores buscan que las marcas tengan un compromiso con el
medio ambiente y que ademads tengan productos seguros para su piel. Por otro lado, el
producto al ser fabricado en Peru tiene menor precio comparado con la oferta de tensoactivos
biodegradables que ofrecen las empresas extranjeras. También, una ventaja competitiva del
insumo, es el plazo para la entrega (lead time), al ser fabricado en Perq, el insumo presenta un

lead time menor al compararse con la competencia extranjera.
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4.5 Producto minimo viable (PMV)

Tras un analisis exhaustivo de la idea de negocio y la evaluacion de los resultados del
estudio de mercado y del consumidor, se inicio el proceso de prototipado y pruebas con
posibles clientes, que son empresas manufactureras. El producto se ha denominado Kinuwa
ECO. Su logo, disefiado en tonos que recuerdan a la variedad de quinoa roja oriunda de
Ayacucho, incluye detalles en color verde, simbolizando su caracter eco amigable.

Los empaques a utilizar también serdn de materiales ecologicos, reforzando asi la
ventaja competitiva de la idea de negocio. Esta fase es crucial, ya que se recopild
retroalimentacion de los clientes (empresas manufactureras) para confirmar si la propuesta de
valor es efectivamente apreciada y si las proyecciones de ventas son realistas. En el proceso
de prototipado, la actividad que consumi6 mas tiempo fue la fabricacion de muestras del
tensoactivo a escala de laboratorio, utilizando saponinas extraidas de la quinoa. Este paso
requirié de varios insumos y del recurso natural (quinoa) para la extraccion de las saponinas
(Ver Figura 9).

Figura 9

Producto y logotipo de Marca Kinuwa Eco
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La propuesta de valor presenta las siguientes caracteristicas fisicoquimicas:
e Apariencia: Solucion ligeramente viscosa
e Color: amarillo claro
e pH:6-8
e Viscosidad: 500 cps
Después de realizar varios ensayos en el laboratorio de aplicaciones de Desarrollo
Quimico, se encontrd que la dosis de uso ideal para desarrollar formulaciones cosméticas o

de productos para cuidado del hogar varia entre 5% y 25% (Ver Figura 10).

Figura 10

Aspecto del tensoactivo Kinuwa Eco

A continuacion, se presentan las pruebas de laboratorio que se realizaron para simular

un proceso de homologacion del tensoactivo (Ver Figura 11).
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Figura 11

Testeo en Laboratorio de Aplicaciones de Desarrollo Quimico

Durante esta etapa también se evaluaron los posibles modelos de envases para el
despacho del tensoactivo, para lo cual se defini6 que es necesario manejar diferentes
presentaciones de acuerdo al tipo de consumidor, desde la presentacion de mayor capacidad
(200 L) ideal para las grandes y medianas empresas manufactureras hasta la presentacion de
menor capacidad (5 y 20 L) para aquellos clientes pequefios que sobre todo son los
emprendedores cuyo consumo es menor debido al tamano de su propio negocio.

Para la evaluacion del performance del tensoactivo que en la mayoria de laboratorios
se conoce como proceso de homologacion, la empresa entregard las muestras sin ningin
precio o valor comercial, con el objetivo de que el usuario no realice ninguna inversion inicial

y acceda facilmente a la evaluacion del nuevo tensoactivo.



Figura 12

Presentaciones comerciales de Kinuwa Eco
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Capitulo V. Modelo de negocio

En el presente capitulo se presentara el modelo de negocio de Kinuwa Eco,
describiendo la viabilidad financiera desde un escenario conservador, asi como la
escalabilidad y sostenibilidad social. La propuesta de valor sera presentada a las empresas
manufactureras de productos de higiene personal y cuidado del hogar en el Pert.

5.1. Lienzo del modelo de negocio

Kinuwa Eco aspira a impulsar un cambio positivo en la industria de la fabricacion de
articulos de cuidado personal y limpieza, enfatizando la importancia de adoptar practicas
sostenibles y responsables en su operacion. Ademas, promueve una colaboracion estrecha
con los productores locales, buscando aportar beneficios y mejorar su bienestar, al mismo
tiempo que fomenta el uso responsable de los recursos naturales. Este enfoque se refleja
claramente en el Lienzo del modelo de negocio, donde cada componente demuestra como el
modelo se enfoca en el bienestar de las comunidades locales, la preservacion del medio
ambiente y la provision de insumos de calidad que fomentan la eco sostenibilidad y el
bienestar general de los usuarios.

La propuesta de valor de Kinuwa Eco consiste en ofrecer productos cosméticos y de
cuidado del hogar biodegradables, de bajo impacto ambiental y sostenibles, utilizando
tensoactivos derivados de fuentes naturales, especificamente la quinoa peruana. Kinuwa Eco,
siendo un tensoactivo 100% biodegradable, asegura que los productos que lo contienen
tengan un menor impacto en los ecosistemas acuaticos. Ademas, Kinuwa Eco se posiciona
como un proveedor clave para la industria cosmética y de productos de cuidado del hogar,
respondiendo a la demanda de innovaciones en formulaciones que se alineen con las nuevas
tendencias de consumo, las cuales incluyen productos de origen natural y respetuosos con el
medio ambiente. Kinuwa Eco también busca ser un socio estratégico para la sostenibilidad de

los negocios de sus clientes.
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El modelo de negocio contempla una variedad de clientes, desde microempresarios y

emprendedores en cosmética natural y productos de higiene del hogar, hasta laboratorios

quimicos y grandes industrias del sector. Por otro lado, las actividades clave del modelo de

negocio, que abarcan desde la extraccion de la saponina hasta la comercializacion del

producto, se basan en el cumplimiento de estandares de calidad y sostenibilidad

medioambiental. Los socios clave incluyen a los productores de quinoa y a las comunidades

de las altas montafias andinas del Perta (Ver Figura 13).

Figura 13

Lienzo del Modelo de Negocio
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* Costos Directos: Envases y embalajes, packing, Mano de
Obra, Suministros de Energia, entre otros.
* Costos Indirectos: Distribucion, depreciacion de equipos,

Flujo de Ingresos:

El flujo de ingreso se genera por la venta del producto en
presentacion liquida (galoneras).

5.2. Viabilidad del modelo de negocio

Con base en los célculos realizados se estima que el proyecto requerird una inversion

inicial de $85,029 ddlares, la cual sera respaldada en un 60% con la contribucion de los

accionistas y 40% por financiamiento bancario. El costo del financiamiento propio (COK)

equivale a 24.86%. Para el célculo del COK dolares, se aplico el modelo Capital Asset

Pricing Model - CAPM, y para el calculo del WACC, se obtuvo un valor de 15.02%.
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Una vez efectuados los calculos respectivos, se obtuvo un VAN (valor actual neto) de
$310,787 y una TIR (tasa interna de retorno) de 84.27%, superior a la tasa de descuento, por
lo que la propuesta de negocio resulta rentable. Cabe indicar que, estos supuestos se plantean
bajo un escenario conservador, debido a que no considera el aumento del precio ni de la
demanda a lo largo de los cinco afios.

5.3. Escalabilidad/ Exponencialidad del modelo de negocio
5.3.1. Escalabilidad

Kinuwa Eco identifica una significativa oportunidad en el creciente mercado de
productos eco-amigables, compuesto por consumidores y organizaciones que valoran la
sostenibilidad ambiental, la salud humana y la responsabilidad social. La empresa reconoce
que el desarrollo de productos eco-amigables en la industria del cuidado personal y de
limpieza es esencial para abordar los desafios ambientales actuales. Adoptar practicas de
disefio sostenible y amigable con el medio ambiente es una de las estrategias clave de
Kinuwa Eco, representando un aporte valioso para la proteccion del planeta y asegurando un
futuro mejor para las generaciones venideras.

Segtin Pérez (2021) que se desempefia como Senior Account Manager de Webloyalty,
una compaiiia lider en generacion de ingresos adicionales para empresas comprometidas con
la eco-sostenibilidad, indico ella que el nuevo consumidor compra lo que necesita, revisa las
etiquetas de los productos, se informa sobre su origen y composicion, reutiliza siempre que es
posible y muestra una especial sensibilidad hacia el comercio local. Bajo esta premisa de un
aumento en la demanda futura, Kinuwa Eco ha definido una estrategia de crecimiento para
los proximos cinco afos. Esta estrategia, junto con la Demanda Proyectada, se detalla en el

Apéndice C.



34

Tabla 3

Participacion de Mercado Cinco Afios

Anual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Participacion Kinuwa Eco 5.00% 6.00% 7.00% 8.00% 9.00%
Kinuwa Eco Kg. 100,000 120,360 140,841 161,444 182,170

5.3.2. Exponencialidad

Con respecto a este tema, se estableceran tres enfoques a fin de gestionar la correcta
ejecucion de las etapas de trabajo para el presente modelo de negocio:

Lanzamiento: Se llevara a cabo una campafia de lanzamiento de la marca Kinuwa
Eco, con el objetivo de presentar al mercado en referencia una nueva opcion de
comercializacion de insumos naturales y dar a conocer sus clientes potenciales sus principales
productos ecomigables a nivel nacional. Estos insumos (saponinas naturales extraidas de la
quinoa) estan dirigidos a la industria de cuidado personal y limpieza, ofreciendo opciones de
alta calidad para consumidores B2B exigentes y conscientes del medio ambiente.

Sistemas de evaluacion y control: la empresa Kinuwa Eco implementara una solida
plataforma de seguimiento y control de monitoreo de los principales resultados de aceptacion
y calidad del producto en el mercado post lanzamiento. La informacion obtenida constituye
una fuente crucial e importante a fin de determinar las acciones correctivas necesarias a
implementar para mejorar la aceptacion del producto o en su defecto continuar reforzando los
aciertos obtenidos en bliisqueda de una estrategia de mejora continua.

Inclusion de nuevos mercados: Seguidamente una de las apuestas de Kinuwa Eco
serd apostar por la internacionalizacion, en busqueda de oportunidades en nuevos mercados
potenciales, asi como también continuar persiguiendo el objetivo de ampliar su cobertura y
promover la exportacion de productos naturales de origen peruano para el mundo. Esta

apuesta permitira que los productos eco-amigables de Kinuwa Eco lleguen a clientes
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internacionales llevando consigo los valores de calidad y sostenibilidad que definen a la
marca.
5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

Con respecto a la sostenibilidad, el modelo de negocio estéd alineado con las metas y
objetivos de las ODS (Objetivos de Desarrollo Sostenible) de la ONU. Especificamente en la
ODS 14 Vida Submarina, "Conservar y utilizar en forma sostenible los océanos, los mares y
los recursos marinos para el desarrollo sostenible". El modelo de negocio Kinuwa Eco estaria
impactando en las metas 14.1 para prevenir y reducir significativamente la contaminacioén
marina, especialmente la producida por actividades realizadas en la tierra, en este caso los
residuos de los productos cosméticos, de higiene personal y del hogar, cuya férmula contiene
tensoactivos quimicos, los cuales son liberados al mar. También el modelo de negocio brinda
una solucidn sostenible para la meta 14.3 la cual sefiala que se debe minimizar y abordar los
efectos de la acidificacion de los océanos, que consiste en ofrecer un tensoactivo de origen
natural, proveniente de la quinoa, cuyos residuos no generan acidificacion de los medios
acuaticos.

Ademas, el modelo de negocio de Kinuwa Eco engloba una solucion sostenible para
disminuir el riesgo de contaminacion de los océanos, brindando un tensoactivo 100%
biodegradable, el cual puede ser un factor de cambio para toda la industria cosmética, de
higiene personal y del hogar.

Finalmente, el enfoque de Kinuwa Eco también estaria contribuyendo indirectamente
a otros objetivos de las ODS, como la produccion y consumo responsable (ODS 12), y accion
por el clima (ODS 13).

En sintesis, la propuesta de valor de este modelo de negocio estaria enfocada en crear
un tensoactivo 100% biodegradable, proveniente de una fuente natural, y cuyos residuos no

impacten negativamente en el medio ambiente, especificamente en el océano.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

En el presente capitulo, se describen los pasos que se tomaron para validar la
deseabilidad de la solucion propuesta al problema de los fabricantes de productos cosméticos,
para cuidado personal y del hogar, para acceder a nuevos ingredientes biodegradables que no
contaminan el océano al precio justo y con un lead time corto; para ello se utiliz6 la técnica
de planteamiento de hipotesis y encuestas. Asi también la validacion de la factibilidad de la
solucion, mediante un plan de marketing, operaciones y simulaciones en los diferentes
escenarios para finalmente validar la viabilidad de la solucion mediante un analisis
financiero.
6.1 Validacion de la deseabilidad de la solucion

Para validar la deseabilidad de la solucion planteada, se elaboraron tres hipdtesis, las
cuales fueron contrastadas mediante encuestas a los posibles usuarios.
6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion

Se consideraron las siguientes hipotesis:

Hipotesis 1: “Creemos que la industria cosmética, de cuidado personal y cuidado del
hogar del Pert est4 dispuesta a comprar el tensoactivo Kinuwa Eco”.

Hipotesis 2: “Creemos que la industria cosmética, de cuidado personal y cuidado del
hogar del Pert valora el origen natural del tensoactivo Kinuwa Eco”.

Hipotesis 3: “Creemos que la industria cosmética, de cuidado personal y cuidado del
hogar del Peru valora la capacidad de detergencia del tensoactivo Kinuwa Eco”.

Posteriormente, se utilizaron las “Tarjetas de Prueba para Hipdtesis de Deseabilidad
del Modelo de Negocio”, de Strategyzer (Apéndice E), para definir la forma de verificacion,

la métrica y el criterio de aceptacion de la prueba.
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6.1.2. Experimentos empleados para validar las hipotesis

Con la finalidad de validar las tres hipdtesis descritas, la empresa realizé una encuesta
online (Apéndice F) dirigida a posibles clientes potenciales. La encuesta online esta
conformada por 14 preguntas. Las preguntas consideradas en la encuesta fueron
seleccionadas de manera estratégica con el fin de obtener la informacion necesaria que
conlleve a un correcto analisis de las hipotesis.

Dicha encuesta fue completada por 21 personas de las cuales el 63.3% eran mujeres y
el 36.7% hombres. (Apéndice G). La empresa decidi6 realizar solo 21 encuestas porque
usaron el muestreo por conveniencia, técnica aplicada para crear muestras de acuerdo a la
facilidad de acceso, la disponibilidad de las personas de formar parte de la muestra en un
intervalo de tiempo dado.

Los participantes de la encuesta son profesionales técnicos que trabajan en el area de
Investigacion & Desarrollo, Marketing, Compras, de la industria cosmética, cuidado personal
y cuidado del hogar en el Pert y que siempre estan en busqueda de diferentes opciones de
insumos para desarrollar nuevas formulaciones con valor agregado. La mayoria de estos
profesionales técnicos trabajan en laboratorios ubicados en Los Olivos, Chorrillos, Santa
Anita y Cercado de Lima.

Del total de encuestados solo el 57.1% utilizan tensoactivos de origen natural,
biodegradables, con menor impacto medioambiental, por lo que el 42.9% restante pueden ser
considerados clientes potenciales. Sin embargo, el 57.1% de encuestados que vienen
utilizando tensoactivos de origen natural y biodegradables obtienen estos tensoactivos a
través de importaciones desde paises como Suiza y Alemania, por lo cual también se deben

considerar como potenciales clientes debido a los resultados que se muestran a continuacion.
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Tabla 4

Cuadro de preguntas de hipotesis |

Tipo Hipdtesis
Hipoétesis 1: “Creemos que la industria cosmética, de cuidado personal y cuidado del
1 hogar del Pertl, esta dispuesta a comprar el tensoactivo Kinuwa Eco”.
(Cual es el precio expresado en dolares americanos ($), que usted paga actualmente por
2 1Kg de tensoactivo para sus formulaciones?
(Cual es el precio expresado en dolares americanos ($), que esta dispuesto a pagar por
3 1Kg de tensoactivo de origen natural?
4 ;Cual es el volumen expresado en Kg, que actualmente compra para sus formulaciones?

En cuanto al precio por kilogramo que actualmente los encuestados pagan por los
tensoactivos que utilizan, el 66.7% de los encuestados pagan entre $1 a $5. El 28.6% de los
encuestados pagan entre $6 a $10. Por lo tanto, el precio planteado para la propuesta de valor
Kinuwa Eco, que es $8, esta dentro de los precios que se manejan en el mercado.

Por otro lado, el 71.4 % de los encuestados esta dispuesto a pagar entre $5 a $10 por
un tensoactivo de origen natural. El 23.8% de los encuestados esta dispuesto a pagar entre
$11 a $20. Por lo tanto, se confirma que los encuestados si pagarian $8 por la propuesta de
valor Kinuwa Eco.

En cuanto al volumen de compra, el 42.9% de los encuestados manifiesta que compra
entre 100 a 1000 kg mensuales de tensoactivos, el 14.3% de los encuestados compra entre
1001 a 10000 kg. El 9% de los encuestados compra mas de 10001 kg. Estos datos sefialan
que el volumen de consumo de los tensoactivos es variable y depende del tamaiio del
laboratorio y del proyecto donde se evaluara el tensoactivo Kinuwa Eco; por lo tanto, es
importante que la empresa enfoque su inversion en los clientes potenciales.

De acuerdo con los resultados analizados, se concluye que la industria cosmética, de
cuidado personal y del hogar del Peru esta dispuesta a comprar el tensoactivo Kinuwa Eco al

precio de $8 por kilogramo.
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Tabla b

Cuadro de Preguntas Hipotesis 2

Tipo Hipdtesis
Hipotesis 2: “Creemos que la industria cosmética, de cuidado personal y cuidado del hogar
1 del Perq, valora el origen natural del tensoactivo Kinuwa Eco”.
2 ;Cual es el origen del tensoactivo que utiliza actualmente en sus formulaciones?
3 ¢ Usted por qué valoraria utilizar un tensoactivo de origen natural en sus formulaciones?
Del 1 al 10, ;qué tan importante son las certificaciones (Origen Natural, Cosmos Organic,
4 ;Cruelty Free) en los tensoactivos que usted utiliza en sus formulaciones?

Dicha encuesta fue completada por 21 personas de las cuales el 63.3% eran mujeres y
el 36.7% hombres. Los participantes de la encuesta son profesionales técnicos que trabajan en
el area de Investigacion & Desarrollo, Marketing, Compras, de la industria cosmética,
cuidado personal y cuidado del hogar en el Pert y que siempre estan en busqueda de
diferentes opciones de insumos para desarrollar nuevas formulaciones con valor agregado. La
mayoria de estos profesionales técnicos trabajan en laboratorios ubicados en Los Olivos,
Chorrillos, Santa Anita y Cercado de Lima.

Del total de encuestados solo el 57.1% utilizan tensoactivos de origen natural,
biodegradables, con menor impacto medioambiental, por lo que el 42.9% restante pueden ser
considerados clientes potenciales. Sin embargo, el 57.1% de encuestados que vienen
utilizando tensoactivos de origen natural y biodegradables obtienen estos tensoactivos a
través de importaciones desde paises como Suiza y Alemania, por lo cual también se deben
considerar como potenciales clientes debido a los resultados que se muestran a continuacion.

En cuanto al origen de los tensoactivos que actualmente utilizan los encuestados, el
57.1% de los encuestados utiliza tensoactivos de origen natural y 42.9% utiliza tensoactivos
de origen sintético. Por lo tanto, se confirma que si existen potenciales clientes para que
compren el producto Kinuwa Eco. Para los encuestados existen varias razones por las que
valoran usar los tensoactivos de origen natural en sus formulaciones, el 61.9% de los

encuestados considera que es necesario utilizar tensoactivos de origen natural porque genera
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un menor impacto sobre el medio ambiente. El 57.1% de los encuestados considera que es
importante usar tensoactivos de origen natural para que formulen productos con un valor
agregado. Sobre la importancia de las certificaciones que los tensoactivos pueden poseer, el
81% de los encuestados considera que las certificaciones (Origen Natural) son muy
importantes.

Tabla 6

Cuadro de Preguntas Hipotesis 3

Tipo Hipotesis
Hipétesis 3: “Creemos que la industria cosmética, de cuidado personal y cuidado
1 del hogar del Peru valora la capacidad de detergencia del tensoactivo Kinuwa Eco”.
(Cual es el atributo que mas valora en los tensoactivos que utiliza en sus
2 formulaciones?
(Como valora el poder de detergencia de un tensoactivo para ser utilizado en sus
3 formulaciones?

Sobre cual es el atributo que mas valora en los tensoactivos que utiliza en sus
formulaciones, el 90.5% de los encuestados manifiesta que el Poder de Detergencia es el
atributo mas valorado, el 76.2% de los encuestados selecciona la Cantidad de Espuma, el
66.7% de los encuestados menciona el Precio y el 57.1% de los encuestados sefiala el Origen
Natural. Sobre la importancia del Poder de Detergencia de un tensoactivo para ser utilizado
en las formulaciones, el 100% de los encuestados considera como Muy importante el Poder
de Detergencia de un tensoactivo.

De acuerdo con los resultados obtenidos, se puede concluir que el Poder de
Detergencia de un tensoactivo es un atributo muy valorado para el potencial cliente que
desarrolla las formulaciones de los productos cosméticos, de cuidado personal y cuidado del
hogar; por lo tanto, Kinuwa Eco ha sido correctamente elaborado para satisfacer esta

necesidad de los potenciales clientes.
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6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion

Esta seccion cubre el plan de mercadeo, que contempla las metas a corto y largo
plazo, la estrategia principal y el esquema del marketing mix. En cuanto al plan operativo, se
analiz6 cada procedimiento previo, durante y posterior a su realizacion utilizando un lienzo.
6.2.1. Plan de Mercadeo

Estrategia general. El plan de mercadeo de Kinuwa Eco tiene como objetivo
alcanzar las ventas de tensoactivos a base de quinoa para sus clientes definidos en el capitulo
II. Para lograrlo, se llevo a cabo un andlisis tanto del usuario y el mercado, con el fin de
disefiar la estrategia de marketing adecuada que afiada valor a nuestros clientes. Asimismo, se
realizaron 5,000 simulaciones Montecarlo para confirmar las suposiciones del plan de
mercado y del esquema operacional.

El plan de mercadeo de Kinuwa Eco gira en torno a la produccion y promocion de
productos biodegradables hechos a base de quinoa. La combinacién de la innovacion
tecnoldgica, sostenibilidad y una logistica eficiente hace que este plan sea crucial para
penetrar en el mercado con éxito y eficacia.

Hipotesis del Plan de Mercadeo. Con la finalidad de corroborar la generacion de
mayores ingresos producto de una eficiente ejecucion del plan de Marketing se plantea la
siguiente hipdtesis: La empresa considera que el plan de Marketing generara un nivel de
eficiencia que asegure un retorno de la inversion a través del crecimiento del negocio durante
el periodo de captacion y retencion de los clientes que consuman el tensoactivo Kinuwa Eco.

Para validar dicha hipdtesis, se calculard el Costo de Adquisicion de Cliente (CAC) y
el Valor de Tiempo de Vida del Cliente (LTV) de forma mensual.

Objetivos de Mercadeo. El principal objetivo de mercadeo es introducir la solucion
Kinuwa Eco al mercado industrial de fabricantes de productos para el cuidado personal e

higiene del hogar, desde pequefias empresas emprendedoras como, por ejemplo: K’allma,
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Jardines del Zen, Raiz Vida, entre otras, hasta grandes empresas nacionales como por
ejemplo Corporacion Life, Pluscosmetica, Yobel, Unibell, entre otras, y también empresas
extranjeras multinacionales como Alicorp, Unilever, entre otras.

El tiempo planteado para desarrollar este objetivo serd dentro de los primeros 2 afios,
tiempo en el cual se aplicaran estrategias para dar a conocer el insumo a estos distintos tipos
de clientes que fabrican productos de cuidado personal e higiene del hogar, catalogados como
un negocio B2B. El plan de marketing persigue los siguientes objetivos:

e El principal objetivo es dar a conocer el producto y llegar en el primer afio a 100
empresas prospectadas y a un 10% de empresas que inicien un proyecto de
homologacion para poder probar el producto, el cual consiste en que el producto
pase por todos los procesos de calidad y fisicoquimicos para comprobar que no
hay ninglin cambio en la férmula ni en la intencidn de uso del producto, que
permita que se cambie el tensoactivo tradicional por Kinuwa Eco.

e Luego del primer afo, el segundo objetivo planteado sera incrementar el nimero
de clientes, tanto en los prospectados (+30%); es decir, a los que se les presentara
la solucion, asi como los clientes que accedan a participar de procesos de
homologacién (+10%), que son los que acceden trabajar con Kinuwa Eco para la
elaboracion de sus propios productos.

Segmentacion. La segmentacion del publico objetivo se realiza analizando que la
categoria de higiene personal y cuidado del hogar posee 72% de productos importados (ICEX
2022). El 24% son provenientes del mercado nacional, comprendido en pequefias, medianas y
grandes empresas. Se ha segmentado el mercado entre las principales 14 empresas
mencionadas en el capitulo II, que forman parte de la industria cosmética y de cuidado del
hogar en el Pert.

e Corporacién Life S.A.C.
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e Genomma Lab. Perti S.A.

e Plus Cosmética S.A.

e Quimica Suiza S.A.

e Unibell S.A.C.

e Yobel Supply Chain Management S.A.

e Laboratorios Hofarm

e YLVSAC.
e Yanbal
e K'allma

e Jardines del Zen
e SMASACS.A.
e Belcorp

e Alicorp

Dentro de las grandes empresas, los principales fabricantes de productos cosméticos y
de cuidado del hogar son Yanbal, Belcorp, Alicorp, Pluscosmetica y Unilever, por lo que se
realizard un plan de marketing industrial enfocado en captar la atencion de los responsables
de las areas de Investigacion & Desarrollo y Marketing de estas compaiiias y construir una
relacion colaborativa que permita ser una opciodn diferencial para fortalecer la propuesta de
valor de sus productos.

Objetivo de Posicionamiento. El objetivo principal de Kinuwa Eco es posicionarse
en el mercado como un proveedor lider de tensoactivos biodegradables a base de quinoa,
disefiados especificamente para el sector cosmético y de cuidado del hogar.

Definicion de Mercado. Kinuwa Eco ofrece tensoactivos biodegradables a base de
quinoa como alternativa sostenible a los tensoactivos convencionales utilizados en productos

cosméticos y de cuidado del hogar.
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Grupo Objetivo: El enfoque principal de Kinuwa Eco son las empresas en el sector
cosmético y de cuidado del hogar.

Beneficio Funcional: Proporcionar tensoactivos biodegradables de alta calidad y
respetuosos con el medio ambiente, basados en la quinoa.

Verdad de la Marca (Brand Truth): "Comprometidos con la sostenibilidad en el
sector de cosméticos y cuidado del hogar".

Insight del Consumidor: La necesidad de utilizar productos biodegradables y
respetuosos con el medio ambiente en el &mbito de la limpieza y el cuidado de la salud.

Personalidad de la Marca: Relacionada con la sostenibilidad y la responsabilidad
ambiental, destacando la calidad y la innovacidon en el desarrollo de biosurfactantes.

Propuesta Unica de Ventas (PUV): Kinuwa Eco agrega valor al sector de
cosméticos y cuidado del hogar al proporcionar tensoactivos biodegradables a base de
quinoa, contribuyendo asi a la sostenibilidad ambiental. Nuestros productos no solo son de
alta calidad y competitivos en precio, sino que también cumplen con los estandares de eco
eficiencia y responsabilidad ambiental, lo que permite a las empresas del sector avanzar hacia
practicas mas sostenibles.

Estrategia de Mercadeo. La mision de Kinuwa Eco es proveer al mercado insumos
de alta calidad, pero de minimo impacto en el medio ambiente, usando materias primas
naturales como insumo principal.

La vision de Kinuwa Eco es ser el primer tensoactivo de origen natural, biodegradable
y fabricado en Peru, utilizado para la elaboracion de productos cosméticos, higiene personal y
cuidado del hogar, a gran escala, disminuyendo el impacto medioambiental, sobre todo en el
océano y la vida submarina. El valor principal que caracteriza a la marca es la

concientizacion sobre el cuidado del medio ambiente, sobre todo los océanos y la vida
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submarina. La empresa considera que su responsabilidad como marca es el cuidado de todas
las especies que viven en el mar, fabricando productos amigables para ese ecosistema.

Para aportar una mayor diferenciacion al producto, se llevara a cabo un proceso de
certificacion. El producto contaréa con la certificaciéon como eco detergente cuya garantia
certifica que el producto cuenta con:

e Procedimientos de produccion y de procesamiento

e Promocion del uso de ingredientes de origen natural

e Gestion responsable de los recursos naturales

e Prohibicion de la mayoria de los ingredientes contaminantes con el medio acudtico
Figura 14

Logo de certificado de eco detergente obtenido por una certificadora internacional

Cabe resaltar que después de la pandemia, la mayoria de empresas industriales han
disminuido la asistencia a ferias y desisten de invitar a potenciales proveedores a reuniones
presenciales, por lo que actualmente son los responsables del area de compras aquellos que
inician la busqueda de nuevos proveedores por ellos mismos, es por esto que uno de los
principales pilares de la estrategia de mercadeo sera potenciar los motores de busqueda web y

la pagina web.
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Asi mismo, se creard un equipo comercial conformado por dos ejecutivos de venta,
quienes se encargaran de la captacion de las empresas, las visitas a clientes, y de llevar a cabo
los procesos de homologacion. El Gerente Técnico sera quien lidere las reuniones para
explicar a los potenciales clientes las ventajas del producto y sus atributos diferenciadores, asi
como liderar el proceso de homologacion en conjunto con el equipo de Investigacion &
Desarrollo del cliente.

Marketing Mix. Kinuwa Eco presenta un enfoque revolucionario en ¢l mundo de los
productos cosméticos y de cuidado del hogar. Por ser un tensoactivo biodegradable hecho a
base de quinoa y al enfocarse en sostenibilidad y en précticas agricolas responsables, el
marketing mix adecuado es crucial para consolidarse como la opcion preferida para aquellos
fabricantes que buscan alternativas naturales y biodegradables que proporcionen valor
diferencial a sus productos.

Producto. El producto Kinuwa Eco es un tensoactivo natural 100% biodegradable
hecho a base de la quinoa peruana, el cual es utilizado como principal insumo para elaborar
productos cosméticos, de higiene personal y cuidado del hogar, debido a su alto poder de
detergencia. Asi mismo, el producto cuenta con una certificacion que garantiza que es un
producto clasificado como eco detergente por su origen natural. La presentacion del producto
es en envases de plastico sellados desde 5, 20 y 200 L.

Precio. Valor Justo: Establecimiento de un precio competitivo, reflejando la calidad y
los beneficios ecoldgicos del insumo.

Ofertas Especiales: Proporcionar descuentos en compras en volumen y promociones
para introducir el insumo a nuevos clientes. El precio por cada Litro es de $5 + IGV (Precio
puesto en el almacén del cliente).

Plaza. La plaza son las empresas fabricantes de productos de cuidado personal e

higiene del hogar, en donde las areas de investigacion y desarrollo de productos nuevos,



47

marketing y compras son las areas que intervienen en la decision de compra de un

determinado insumo.

Promocidn. Se realizara un plan de marketing digital enfocado en que los

compradores y cientificos de investigacion y desarrollo de estas empresas encuentren

facilmente a Kinuwa Eco y puedan contactar para sostener una reunion técnica con el area de

ventas de la empresa. Se realizaran las siguientes acciones:

Armado de pagina web_www.kinuwaeco.pe

Implementacion de estrategia SEO y SEM para estar dentro de las primeras
opciones de busqueda de las palabras clave relacionados a la categoria.

Armado de grilla de contenido para la web: creacion de videos, fotos, articulos para
blog, para demostrar las caracteristicas y beneficios del producto, asi como la
filosofia de la marca.

Presencia en redes sociales corporativas como LinkedIN con post semanales
relaciones al potencial del producto, etc.

Presencia en revistas especializadas del sector industrial para dar a conocer el
producto.

Presencia en revistas y diarios de corte empresarial ejecutivo con publirreportajes
sobre el propdsito de la marca.

Asistencia a eventos tipo ferias en Peru y en el extranjero con un stand con la
finalidad de dar a conocer la marca y armar la base de datos de potenciales clientes.
Impactar a la base de datos a través de una estrategia de correos electronicos
masivos para lograr conseguir una cita presencial y poder hacer la presentacion del

producto.


http://www.kinuwaeco.pe/
http://www.kinuwaeco.pe/

Presupuesto de Mercadeo. El presupuesto de mercadeo propuesto tiene una

proyeccion anual en la cual se armara un equipo de 5 personas: un disefiador, un

programador, un analista de marketing y 2 ejecutivos comerciales.
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El disenador se encargara de la creacion de piezas audiovisuales para la web y redes

sociales; por otro lado, el programador se encargard del armado de la web y la continua

alimentacion de la misma. Asi mismo, se contratard un analista de marketing quien sera el

encargado de desplegar toda la estrategia de marketing y de dirigir tanto al disefiador como al

programador. Los ejecutivos de venta tendran como principal funcion recoger los leads y

generar las reuniones correspondientes. Con respecto a los gastos, estos seran repartidos en la

compra del dominio web, en suscripciones en redes sociales como Linkedln, pagos de

mensualidad a plataformas de mailing, etc. También, se invertird en publicidad pagada en

revistas especializadas y se incluird la participacion en ferias.

Tabla 7

Presupuesto de Mercadeo a Cinco Afios (en dolares)

Concepto Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Disefiador $6.811 $7,151 $7,509 $7.884 $8.,279
Analista $11,351 $11,919 $12,515 $13,141 $13,798
Programador $9.459 $9.932 $10,429 $10,951 $11,498
Ejecutivo de venta 1 $11,351 $11,919 $12,515  $13,141 $13,798
Ejecutivo de venta 2 $11,351 $11,919 $12,515  $13,141 $13,798
Pauta google $3,243 $3,405 $3,576 $3,754 $3,942
Plataforma mailing $1,622 $1,703 $1,788 $1,877 $1,971
Suscripcion Linkedin $1,622 $1,703 $1,788 $1,877 $1,971
Auspicio revista especializada $5,405 $5,676 $5,959 $6,257 $6,570
Auspicio en diarios de negocios $9,459 $9,932 $10,429  $10,951 $11,498
Presencia en feria con stand $27,027  $28,378 $29,797  $31,287  $32.852
Merchandising $3,243 $3.,405 $3,576 $3,754 $3.942
Certificaciones (ECOCERT) $16,216  $16,216 $16,216 $16,216  $16,216
TOTAL US$ $118,162 $123,259 $128,612 $134,231 $140,132

6.2.2 Plan de Operaciones
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Detalla las actividades que la empresa debe realizar para lograr ofrecer la materia
prima Kinuwa Eco a todas las empresas fabricantes de productos para higiene personal y
cuidado del hogar. La produccion del tensoactivo biodegradable a base de quinoa se realizara
en una planta que posee la infraestructura adecuada para la fabricacion de tensoactivos y que
cumple con los permisos y licencias que son necesarios para la produccion de materias
primas para el sector industrial. La planta se implementara en un terreno alquilado, en los
gastos de inversiones fijas (Ver Tabla 8) se detalla la maquinaria y equipos que seran
adquiridos y ademas los gastos por el alquiler del predio (Ver Tabla 9). La planta procesadora
estara ubicada en Ayacucho, Pera.
Tabla 8

Inversiones Fijas (en dolares)

L . Monto . Y Costo

Inmuebles, maquinaria y equipo sin IGV Cantidad Subtotal Depreciacion Semasein
Maquinaria: Escarificadora 12,000 1 12,000 10% 1,200
Maquinaria: Zaranda Vibratoria 8,000 1 8,000 10% 800
Magquinaria: Molino Triturador 6,000 1 6,000 10% 600
Magquinaria: Extractor Soxhelet 6,000 1 6,000 10% 600
Maquinaria: Centrifuga Industrial 8,000 1 8,000 10% 800
Magquinaria: Horno de Secado 12,000 1 12,000 10% 1,200
Equipos Logisiticos: Racks 5,000 1 5,000 10% 500
Equlpog Logisiticos: Transpallet 500 | 500 10% 50
Hidraulico

Equipos Tecnologico: 3,000 1 3,000 10% 300
Computadoras

Equipos Tecnoldgico: Etiquetadora 1,000 1 1,000 10% 100
Impresoras 189 1 189 25% 47
Muebleria oficina 2,162 1 2,162 20% 432
Total Inversiones fijas 63,851 63,851 6,630
Tabla 9
Anticipos por Alquiler de Predio

Anticipos Monto sin IGV Cantidad Subtotal

Garantia Alquiler Predio $3,158 2 $6,316

Total Anticipos $3,158 $6,316
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Ademas, la empresa se encargara de adquirir la materia prima (quinoa) y el material
de empaque necesario para que la planta produzca Kinuwa Eco, asegurando que se cumplan
los parametros de calidad establecidos. En cuanto a la infraestructura, la recoleccion de la
quinoa se llevara a cabo en una ubicacion estratégica, como se muestra en la Figura 15. Esta
ubicacion es ventajosa por su proximidad a la principal zona de produccion de quinoa en
Peru, situada en el departamento de Ayacucho. Esta cercania permitira optimizar los costos
logisticos asociados con el suministro de la materia prima. La empresa planea trabajar y
establecer alianzas con un grupo selecto de productores de quinoa. De esta manera, se
asegura la calidad constante del tensoactivo y se garantiza un pago justo por cada kilogramo
de quinoa adquirido.

Figura 15

Ubicacion de las instalaciones de la planta procesadora. Fuente: Google Mapas

La planta procesadora del tensoactivo realizara sus operaciones en la ciudad de
Ayacucho. Dicha sede contara con un area de terreno de aproximadamente 1000 m2 y estara

habilitada para soportar los procesos, almacenamiento de materia prima, de transformacion y
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despacho, ademas de disponer de areas de servicios como: comedor, servicios higiénicos,
vestuarios, zona administrativa, entre otros. (Figura 16).
Figura 16

Distribucion de las Instalaciones de la Planta Procesadora

Recursos Humanos: Para garantizar el correcto funcionamiento de la empresa, se ha
determinado emplear a 7 personas en el primer afio, conforme pasan los afios el numero de
personas se incrementa gradualmente hasta llegar a 9 personas en el afio 5. Por otro lado, en
el primer afio de operaciones, las personas que participan en el proceso productivo de manera
directa son 4. Las personas que participan en los procesos administrativos de manera
indirecta son 3. Este equipo estara conformado por 1 persona en el drea de almacén, 1 en el
area de administracion y 4 en el area de produccion. Ademas, se designara 1 gerente en roles
clave: Gerente General y Comercial. (Ver Tabla 10).

Tabla 10

Personal de Mano de Obra Directa e Indirecta

Planilla Cargo Sa%a;ﬁ ESSALUD CTS Vacaciones Gratificaciones CZSFEE
Ejecutivos Gerente General y Comercial 1,299 117 108 108 216 22,180
Empleados Jefe de Administracion 649 58 54 54 108 11,090
Empleados Supervisor de Almacén 519 47 43 43 87 8,872
Ejecutivos g;reiztcﬁi’;e;s“ico y de 1,039 94 87 87 173 17,744
Empleados Asistente de Produccion 519 47 43 43 87 8,872

Obreros  Operarios Produccion 623 56 52 52 104 10,646

4,649 418 387 387 775 79,403
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Asi mismo, ademas de contar con un equipo humano sélido, Kinuwa Eco reconoce la
importancia del clima y la cultura organizacional, promoviendo la satisfaccion laboral, el
compromiso y la productividad de los empleados. Adicionalmente, la empresa se
compromete a cultivar un clima positivo y una cultura organizacional s6lida para impulsar el
crecimiento y éxito de la organizacion.

Desarrollo de la Tecnologia: Para ¢l correcto desarrollo de los procesos operativos y
cubrir las estimaciones de la demanda, es necesario garantizar la disponibilidad de maquinas
y equipos capaces de soportar dichas capacidades (Figura 17) sin la necesidad de realizar
inversiones adicionales en el corto plazo. Para ello, se realizara una inversion total de
$63.851. Esta inversion en infraestructura garantizara la capacidad productiva suficiente para
cumplir con los requerimientos del mercado y respaldar el crecimiento sostenible de la

empresa en los primeros afnos de operacion.



Figura 17

Magquinaria Industrial utilizada en el Proceso Productivo de Extraccion de Saponinas a

partir de la Quinoa

MAOUINARIA

IMAGEN

PROCESO

COSTO APROX

Escarificadora 1 Escarificado $12,000.00
Zaranda 2 Seleccion y
Vibratoria Limpieza $8,000.00
Molino 3 Trituracion y
Triturador Molienda $6,000.00
Extractor 4 Extraccid $6,000.00
Soxhelet xtraccion ) .
Centrlft{ga > Sepra0101.1,y $8.000.00
Industrial Concentracion
Horno de Secado 7 Secado $12,000.00
Racks Almacenado $5,000.00
TraigRes Almacenado $500.00
Hidraulico
Computadoras Cross $3,000.00
Etiquetadora Cross $1,000.00
Impresora Administrativo $189.00
Muepl_es de Administrativo $2,162.00
Oficina
$63,851.00
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Produccion y operaciones: El proceso de extraccion de saponinas a partir de la quinoa

se realizan en varias etapas (Figura 18), las cuales se sefialan en la guia de fabricacion y

procedimiento operativo estandarizado (POE) que maneja el area de produccion.
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Escarificado de la quinoa: El escarificado de la quinoa consiste en retirar la capa
externa de la semilla de quinoa (cédscara) y obtener “el mojuelo de quinoa” el cual
estd compuesto por la capa externa de la semilla que contiene las saponinas, asi
como por pequenias particulas de la semilla que se desprenden durante el proceso.
Este proceso se realiza utilizando una maquina industrial llamada Escarificadora de
Quinoa.

Seleccion y limpieza de la materia prima: La materia prima utilizada en esta etapa
del proceso es el mojuelo de quinoa, el cual se selecciona y recolecta
cuidadosamente para garantizar su calidad. El proceso consiste principalmente en
la seleccion y limpieza de la materia prima, con el objetivo de descartar impurezas
y materiales no deseados que puedan haberse filtrado en el proceso de escarificado.
De esta manera, se asegura que Unicamente se utilice el mojuelo de quinoa de la
mas alta calidad y pureza. Este proceso se realiza utilizando una méquina industrial
llamada zaranda vibratoria, la cual utiliza una malla con aberturas de diferentes
tamanos para separar particulas segin su tamafio.

Trituracién y molienda: Posteriormente, el mojuelo de quinoa, se somete a un
proceso de trituracion y molienda con el objetivo de lograr reducir su tamafio. Este
proceso se puede lograr utilizando equipos de trituracién y molienda, como
molinos o trituradoras industriales, hasta obtener un tamafio de particula adecuado
para el siguiente proceso.

Extraccion: Una vez que la materia prima o mojuelo de quinoa ha sido
seleccionado, limpiado, triturado y molido se somete al proceso principal, que
consiste en la extraccion de las saponinas mediante un proceso quimico. Hay varios

métodos de extraccion que podrian utilizarse:
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Extraccion con solventes: En este método, se mezcla la materia prima triturada y
molida con un solvente adecuado, como etanol o agua caliente, y se realiza una
agitacion para facilitar la transferencia de las saponinas al solvente. Una vez que se
ha llevado a cabo la agitacion, se procede a separar la fase liquida, que contiene las
saponinas extraidas, del residuo solido restante.

Extraccion por maceracion: Este método implica sumergir la materia prima
triturada y molida en un solvente o agua y dejarla reposar durante un tiempo
determinado para permitir la extraccion de las saponinas. Durante la maceracion,
las saponinas se disuelven lentamente en el solvente o agua. Después de la etapa de
maceracion, se procede a separar el liquido extracto que contiene las saponinas de
los solidos mediante filtracion u otros métodos de separacion.

Separacion y concentracion: Después de la extraccion, se separa el extracto liquido
de la materia prima utilizando técnicas de filtracion o centrifugacion. El extracto
liquido obtenido puede contener otras impurezas y componentes no deseados, por
lo que se realiza un proceso de concentracion para obtener saponinas mas puras.
Purificacion: El extracto concentrado se somete a un proceso de purificacion para
eliminar impurezas adicionales, esto puede incluir técnicas como la precipitacion,
la cristalizacion o la cromatografia. Estos procesos ayudan a obtener saponinas de
mayor pureza y eliminan otros compuestos no deseados. Al término de este
proceso, se obtienen saponinas en forma liquida.

Secado y almacenamiento: El producto purificado se puede secar para eliminar el
exceso de humedad y obtener saponinas en forma de polvo. El secado se puede
realizar utilizando secadores industriales. El producto en el formato liquido o polvo
se almacena en el formato de presentacion disefiado de 5, 20 y 200 L o Kg el cual

debera estar protegido de la humedad y la luz, para su posterior uso o distribucion.



Figura 18

Proceso Productivo de Extraccion de Saponinas a partir de la Quinoa

Ne PROCESO t?ﬁ
. . w4
1 Escarificado de la quinua i
2 Seleccion y limpieza de la materia prima
. . . *
3 Trituracion y molienda m
—
4 Extraccion n E
5 Separacidon y concentracion g}
6 Purificacion
7 Secado y almacenamiento
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La demanda proyectada anual para los cinco primeros afos se ha calculado después de

determinar el Plan de Mercadeo que hemos definido, la proyeccion es incrementar las ventas

anualmente de manera progresiva, aumentando la participacion en 1% cada afio.
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Tabla 11

Demanda Proyectada Anual

Demanda Proyectada Anual Aol Ano2 Afio3 Afio4 Afio5
Participacion Kinuwa Eco 5.0% 6.0%  7.0% 8.0%  9.0%
Kinuwa Eco Kg. 100,000 120,360 140,841 161,444 182,170

Licencias: Para poner en operacion este proyecto es necesario contar con todos los
requisitos de licencias y regulaciones del gobierno peruano, entre ellas podemos mencionar:

e Requisitos de cumplimiento legal: como la constitucion de la empresa en registros
publicos, acogerse al régimen tributario como PYME y gestionar la emision del
registro Unico de contribuyente en SUNAT (RUC), licencia de funcionamiento
municipal, entre otros.

e Cumplimiento de la normativa de proteccion del medio ambiente: por lo que es
necesario la presentacion de un Estudio de Impacto Ambiental.

e Salud y seguridad ocupacional: constituida por el cumplimiento de las normativas
relacionadas a las regulaciones laborales, seguridad fisica y de salud de los
trabajadores, lo cual involucra adicionalmente el cumplimiento de normas y
estandares para el uso de elementos de proteccion personal y prevencion de
accidentes laborales.

Cumplimiento de normativas relacionadas al producto: El Reglamento Técnico de
Identidad y Calidad del Quinoa establece los requisitos de identidad y calidad para la
industrializacion de la quinoa y sus productos derivados, asi mismo el cumplimiento de las
buenas practicas de manufactura (BPM), normativa de etiquetado y registro sanitario,
codificacion EAN, entre otros.

Regulaciones: Los organismos ambientales deben ejecutar programas de supervision

de las aguas, al menos en los pardmetros de calidad que controlan la demanda quimica de
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oxigeno, la temperatura de los cuerpos de agua, el grado de acidez o basicidad y los
coliformes fecales y el DB0S. Existe el estatuto técnico que instaura los limites maximos de
fosforo y la biodegradabilidad de los tensoactivos presentes en detergentes y jabones, con el
proposito de salvaguardar la salud y el ambiente de los efectos causados por dichas
sustancias. Por ende, estd impedida la produccion, importacion, distribucion y
comercializacién de productos que superen los términos aqui establecidos.

A través de la resolucion el porcentaje minimo de biodegradabilidad requerido se
enmarca entre el 60% y 70% dependiendo del tipo de prueba a través de métodos de ensayo
de biodegradabilidad final (mineralizacion): 150, US-EPA y CE (Ministerio del Ambiente y
Desarrollo Sostenible, 2016). Las aguas superficiales reciben materias que se degradan en el
propio medio acudtico, las domiciliarias se vierten ahi en ocasiones sin someterlas a algin
tipo de tratamiento asi pues convierten los cuerpos de agua en un deposito de contaminantes,
uno de ellos son los tensoactivos, aplicados en muchos sectores como por ejemplo, la
mineria, petroleras, textiles, pesticidas, papeleras, productos de cuidado personal entre otros:
resultado de su uso los residuos pasan a las aguas superficiales sin ser tratadas en su totalidad
e inclusive directamente vertidas, estos se consideran significativamente nocivos para el agua
por lo que es necesario que las residuales que se viertan sean lo mas procesadas posibles para
que estos componentes sean facilmente biodegradables e inofensivos en cuanto a su
toxicidad.

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Con el objetivo de determinar la eficiencia del plan de Mercadeo se considera la
aplicacion de la simulacion de Montecarlo, utilizando para ello una distribucién normal, las
variables Costo de Adquisicion de Cliente (CAC) y el Valor de Tiempo de Vida del Cliente
(LTV). Para el caso de CAC se consideraron todos los costos asociados al plan de Mercadeo

para el primer afio dividido por el nimero de clientes que se espera tener para el mismo afo
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(20), dando como resultado que la empresa invierte aproximadamente $5,908 en mercadeo
para conseguir un cliente nuevo.

Por otro lado, para el caso del LTV, se considera como el producto del precio
promedio de ticket mensual de compra de los clientes, multiplicado por la frecuencia de
compra (que para el caso en estudio es de forma mensual, de 12 meses por afio) y por el
tiempo de vida que se espera el cliente permanezca en una relacion comercial con la empresa,
la cual se fij6 en cinco anos. El producto de estos 3 factores da como resultado $25,000
dolares.

Asi mismo, se ha establecido la relacion entre el Valor del Tiempo de Vida del
Cliente (LTV) y el Costo de Adquisicion del Cliente (CAC), demostrando que una inversion
de $5,908 para adquirir un nuevo cliente puede generar un beneficio mucho mayor. En
analisis detallado de la simulacion de Montecarlo se puede observar en el apéndice H.
Tabla 12

Simulacion de Montecarlo

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 4.89 6,263 30,636
Desviacidon estandar 1.00 485 6,032
Primera simulacién 3.05 5626.97 32777.85
Promedio Simulacién 4.896
Desviacién estandar Simulada 0.999
Minimo 1.389
Maximo 8.249

Alta eficiencia: > 3.5 91.44%




Tabla 13

Calculo del CAC y VTVC

Descripcion Inversion Inicial
CAC Plan de Marketing (Afio 1) $118,162
Clientes Afio 1 20
CAC $5,908
VTVC Descripcion Inversion Inicial
Venta promedio Mes Kg 416.67
Frecuencia de compra (Meses) 12
Periodo de retencion (Afios) 5
VTVC $25,000
VTVC/CAC $4.2

6.3. Validacién de la Viabilidad de la Solucion
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En relacion a la viabilidad del modelo de negocio, bajo un escenario neutro, se espera

obtener un flujo positivo a partir del primer afio de operacion. Para su evaluacion, se estimara

el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Payback, considerando

tres posibles escenarios (optimista, neutral y pesimista). Se estima lograr un VAN de $310,787

en un horizonte de tiempo de cinco afios.

Hipotesis: Se obtendra la rentabilidad positiva esperada desde el primer afio de operacion.

6.3.1. Presupuesto de inversion

Las inversiones del proyecto suman un total de $85,029 (Ver Tabla 14), las cuales

estan conformadas por $71,141 de Inversiones fijas (Ver tabla 15), y $13,888 de Capital de

Trabajo.
Tabla 14

Total de Inversiones

Inversiones Monto sin IGV Cantidad Subtotal
Inversiones Fijas $71,141 $71,141
Capital de Trabajo $6,944 $13,888
Total Inversiones $85,029




61

Tabla 15

Listado de Inversiones Fijas

Inversiones Fijas Monto sin IGV Cantidad Subtotal

Inmuebles, maquinaria y equipo $63,851 1 $63,851
Intangibles $974 1 $974
Anticipos $6,316 1 $6,316
Total Inversiones Fijas $71,141 $71,141

Financiamiento del proyecto. Las inversiones del proyecto seran financiadas al 60%
por los 3 accionistas en partes iguales que brindaran aportes propios, y un 40% por un
financiamiento bancario (Ver Tabla 16).

Tabla 16

Listado de Inversionistas

Clasificacion del Financiamiento Participacion % Inversion Tipo
Aporte Propio 60% $51,017 Ws
Financiamiento Bancario 40% $34,011 wd

Totales Inversion $85,029

Asi mismo, el rendimiento esperado por los inversionistas es de un WACC de

15.02%.

Resumen de Ingresos y Costos Operativos. Las estimaciones de la demanda para los
5 afios siguientes han sido estimadas tomando en consideracion el tamafo del mercado de

tensoactivos en el Peru, a continuacion, se muestra el detalle:
Tamafio de Mercado: El tamafo del mercado de tensoactivos en el Peru tiene un

volumen anual de 2°000,000 Kg y se espera un crecimiento constante de 0.30% anual para

los préximos cinco afios.
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Tabla 17

Tamanio del Mercado Anual de Tensoactivos en Peru

0.30% 0.30% 0.30% 0.30%
Mercado Anual Tensioactivos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Tamafio Mercado Kg 2,000,000 2,006,000 2,012,018 2,018,054 2,024,108

Participacion de Mercado: Se ha estimado una participacion de mercado en
crecimiento para la empresa Kinuwa Eco, iniciando en el primer afio con 5%, con un
crecimiento sostenible anualmente y logrando en el afio 5 una participaciéon de mercado 9%
Tabla 18

Participacion de Mercado Cinco Anos Kinuwa Eco

Demanda Proyectada Anual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Participacion Kinuwa Eco 5.0% 6.0% 7.0% 8.0% 9.0%
Kinuwa Eco Kg. 100,000 120,360 140,841 161,444 182,170

Precio del Producto: El precio por 1Kg de tensoactivo natural Kinuwa Eco ha sido
fijado en $5.0 con un incremento anual de 2.5% en los proximos 5 afios.

Tabla 19

Precio de Tensoactivo Natural Kinuwa Eco por Kilo

2.5% 2.5% 2.5% 2.5%
Precio Venta Kg Tensioactivo Afol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
Precio Venta Kg $§ 500 § 513 § 525 § 538 § 552

Ventas Kg Tensioactivo por Tamafio de Cliente. El incremento en la participacion
de mercado de la empresa Kinuwa Eco durante el periodo de 5 afos, se ve reflejado con la
atencion a clientes de mayor volumen como las medianas empresas, que para el afio 5

representan el 65% de las ventas de la compaiiia.
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Tabla 20

Demanda por Tipo de Cliente

Participacion Tipo Empresa Kg Afol Afio2 Afio3 Afo4 Afo5
35% Pyme 35,000 42,126 49,294 56,506 63,759
65% Mediana Empresa 65,000 78,234 91,547 104,939 118,410

Total 100,000 120,360 140,841 161,444 182,170

Estacionalidad en el Mercado de Tensoactivos. El mercado de tensoactivos en el
Perti muestra una leve estacionalidad con ligero crecimiento entre los meses de diciembre a
marzo, los cuales podran ser explicados por lo siguiente temas:

Turismo y Limpieza: Los meses de diciembre a marzo suelen ser épocas de
vacaciones y mayor actividad turistica en el Pert. Esto podria aumentar la demanda de
productos de limpieza y detergentes que contienen tensoactivos, ya que los hoteles,
restaurantes y hogares necesitan mantener sus espacios limpios y ordenados para recibir a los
visitantes.

Clima y Lavanderia: Durante estos meses, algunas regiones del Peru pueden
experimentar un clima mas calido, lo que puede llevar a un aumento en la frecuencia de
lavado de ropa y limpieza en general. Esto también podria impulsar la demanda de productos
con tensoactivos. El detalle de la estacionalidad en el mercado de tensoactivos se encuentra
detallado en el Apéndice C. Demanda proyectada.

Costos de Producto. A continuacion, se muestran la estructura de los costos de
produccion de tensoactivos, con el detalle para los proximos cinco afios (ver Tabla 21). El

detalle se encuentra expresado en el Apéndice D.
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Tabla 21

Costeo de producto

Proyeccion de Costeo Productivo
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Mano de Obra Directa $37,262 $37,262 $37,262 $55,006 $55,006

0.5% 0.5% 0.5% 0.5%

Costo MP Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
Costo Kg Materia Prima Pryectada  $1.24 $1.24 $1.25 $1.25 $1.26
Plan de Produccion Kg 111,000 131,409 152,109 172,745 193,100
Costo Total MP $137,196 $163,234 $189,891 $216,732 $243,481
Costo IF Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Costos Indirectos de Fabricacion $39,442 $39,442 $39,442 $39,442 $39,442
Merma 696 838 980 1124 1268
Samplin 12360 12169 12186 11973 11258
Costo Total Ao 1 ARo 2 Ao 3 Ao 4 ARo 5
Costo de Ventas $226,956 $252,944 $279,761 $324,276 $350,455

Mano de Obra Directa: Se encuentra detallado todos los costos de personal
relacionados directamente con la fabricacion del producto, dicho monto muestra un
crecimiento entre el afio 1 y 5 debido a la necesidad de ampliar la capacidad de mano de obra
para soportar la demanda creciente.

Costo de Materia Prima. Se encuentra constituido por todos los costos asociados al
costo de materia prima. Para el afio 1 el costo de MP por 1Kg de cascarilla de quinoa es de
US§$1.24 y se estima un incremento en el costo anual de 0.5% para los proximos 5 afos.

Costos Indirectos de Fabricacion. Se encuentra constituido por costos asociados a la
produccion, entre ellos podemos mencionar el alquiler del predio, arbitrios, costos de
servicios publicos, entre otros. Para el primer afio el costo asociado en esta partida es de
$39,442 dolares, esperando que se mantengan igual durante los préximos cinco afos.

Gastos Asociados al negocio. A continuacion, se muestran la estructura de los gastos

asociados al funcionamiento del negocio de produccidn de tensoactivos, con el detalle para



los proximos cinco afios (ver tabla 22). El detalle se encuentra expresado en el Apéndice 1.

Gastos.
Tabla 22

Proyeccion de Gasto

Proyeccién de Gasto

Afno 1 ANo 2 Afo 3 Ano 4 ANo 5

Gastos Comerciales

$118,162 $123,259 $128,612 $134,231 $140,132

Afo 1 ARfo 2 ARfo0 3 Afo 4 ANo0 5

Gastos Administrativos

$52,720  $54,429 $63,301 $63,301 $63,301

Afo 1 ARfo 2 ARfo 3 Afo 4 Afo0 5

Gastos de Distribucion

$67,568 $82,138 $87,368 $91,035 $93,374

Afo 1 ARfo 2 ARfo 3 Afo 4 Afo0 5

Gastos de Financieros

$6,122  $5,158  $4,079  $2,870  $1,516

65

Gastos Administrativos. Se encuentra conformado por mano de obra administrativa,

personal de seguridad, costo de patentes y otros. Para el afio 1 dicho importe se encuentra

fijado en $52,720.

Gastos Distribucion. Se encuentra conformado por gastos asociados a la distribucion

del producto desde la planta de produccion hacia el cliente, para el primer afio el costo se

observa en $67,568 sin embargo, para el afio 5 dichos gastos se ve referenciado en un

volumen mayor debido al crecimiento de la demanda, por un costo de $93,374.

Gastos Comerciales. Se encuentra conformado por gastos asociados con las

actividades y estrategias destinadas a promocionar y comercializar el producto, asi como a

construir y mantener la marca de Kinuwa Eco. Para el afio 1 dicho importe se encuentra

conformado por $118,162.

Gastos Financieros. Dichos gastos se encuentran conformados por las inversiones

realizadas por los inversionistas, los cuales suman en conjunto una deuda de $6,122 anuales

en el primer afo.
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6.3.2. Analisis Financiero

Luego de conocer el importe a invertir, se procedio con el desarrollo del analisis
financiero, para el cual fue necesario realizar el Estado de resultados (ver Tabla 23) y el Flujo
de Efectivo (ver Tabla 24). Segtn los resultados del estudio de mercado y las proyecciones de
oferta y demanda revisadas en los anexos 1 y 2, se ha estimado una venta de 100,000 Kg de
tensoactivo natural para el afio 1, el cual muestra un ingreso por ventas de $500,000 para el
mismo periodo. Se espera un ingreso creciente para los siguientes afios, debido a una mayor
cobertura en el market share obtenido logrando un ingreso por ventas de $1,005,407 para el

afio 5. El detalle de estos flujos se puede observar en el apéndice J. Estado de Resultados.

Tabla 23
Estado de Resultados
Estados de Resultados

1 2 3 4 5
Demanda Proyectada 100,000 120,360 140,841 161,444 182,170
Precio Ventas US$ $5.00 $5.13 $5.25 $5.38 $5.52
Ventas US$ $500,000 $616,845 $739,857  $869,289 $1,005,407
Costo Ventas US$ $226,956  $252.944  $279,761  $324,276 $350,455
Utilidad Bruta $273,044  $363,901  $460,096  $545,013 $654,952
Gastos Comerciales $118,162  $123,259  $128,612  $134,231 $140,132
Gastos
Administrativos $52,720 $54,429 $63,301 $63,301 $63,301
Gastos Distribucion $67,568 $82,138 $87,368 $91,035 $93,374
EBITDA $34,594  $104,075 $180,815  $256,446 $358,145
Depreciacion +
Amortizacion -$6,727 -$6,727 -$6,727 -$6,727 -$6,727
EBIT $27,867 $97,348  $174,088  $249,718 $351,417
Gastos Financieros -$6,122 -$5,158 -$4,079 -$2,870 -$1,516
Utilidad Antes de
Impuestos $21,745 $92,189  $170,009  $246,848 $349,901
Impuestos -$6,415  -$27,196  -$50,153  -$72.820 -$103,221
Utilidad Neta $15,330 $64,993  $119,856 $174,028 $246,680

Flujo de Caja Proyectado. En base a los resultados obtenidos en el flujo de caja
proyectado Apéndice K. Flujo de Caja Proyectado, se concluye que para el desarrollo del

proyecto es necesaria una inversion inicial de capital equivalente a $ 85,029 dolares, mientras
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que los excedentes netos del flujo de caja libre se muestran desde el primer afio representados
por un flujo positivo neto de $ 26,373 ddlares, bajo un escenario neutral, mientras que para el
afio cinco, dicho flujo positivo llegaria a $ 254,476 ddlares. Asi mismo, la utilidad neta del
flujo de caja para los accionistas en el afio cinco representaria $ 240,771 dolares. Estos

resultados muestran la rentabilidad y viabilidad del proyecto en cuanto a proyecciones.

Tabla 24
Flujo de Caja
Afo 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas $500,000 $616,845 $739,857 $869,289 $1,005,407
Costo de Ventas -$226,956 -$252,944 -$279,761 -$324,276 -$350,455
Margen Bruto $273,044 $363,901 $460,096 $545,013 $654,952
Gastos fijos - Administrativos -$238,450 -$259,826 -$279,281 -$288,568 -$296,807
EBITDA $34,594 $104,075 $180,815 $256,446 $358,145
Amortizacion de inversiones -$97 -$97 -$97 -$97 -$97
Depreciacion -$6,630 -$6,630 -$6,630 -$6,630 -$6,630
EBIT $27,867 $97,348 $174,088 $249,718 $351,417
Impuestos -$8,221 -$28,718 -$51,356 -$73,667 -$103,668
Depreciacion y amort $6,727 $6,727 $6,727 $6,727 $6,727
NOPAT $26,373 $75,357 $129,459 $182,779 $254,476
Inversion Inicial -$85,029
FCF -$85,029 $26,373 $75,357 $129,459 $182,779 $254,476
Préstamo $51,017
Pago de Intereses -$6,122 -$5,158 -$4,079 -$2,870 -$1,516
Escudo fiscal de los intereses $1,806 $1,522 $1,203 $847 $447
Amortizaciones de préstamos -$8.031 -$8,994 -$10,074 -$11,282 -$12,636
' i‘:{grﬂzt;a(];gg $34,011  $14,026 $62,726  $116510  $169473  $240,771

6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Segun el flujo de caja neto generado por el proyecto en curso, se ha calculado un
Valor Actual Neto (VAN) en un escenario neutral de $310,786.96. Para evaluar la
probabilidad de obtener un VAN inferior a esta cantidad o incluso negativo, se empleo la

simulacion de Montecarlo, como se detalla en la Tabla 25. Los resultados de esta simulacion
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indican que la probabilidad de obtener un VAN econémico menor a $310,786.96 es del

17.94%, lo que sugiere una alta probabilidad de obtener ganancias. Ademas, el valor

esperado mas probable lo que demuestra, desde una perspectiva probabilistica, que el negocio

tiene solidas perspectivas de rentabilidad en el futuro.

Tabla 25

Simulacion Montecarlo para el VAN de Kinuwa Eco

ARoS 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto -85,029 26,373 75,357 129,459 182,779 254,476
Promedio ponderado de capital 15.02%

Valor Actual Neto (VAN) 310,786.96 -62099 -5138 79941 184374 310787
Tasa Interna de Retorno (TIR) 84.27%

Periodo de retorno (en afios) 0.76

Para obtener la desviacion VAN-

estandar Prom VAN-DE

deben probarse varios escenarios  380,847.67 74,991.94

Primera simulacion 343,284.80

VAN promedio simulado 379,877.09

VAN desviacion estand simulada 76,015.64

VAN minimo 106,855.03

VAN maximo 662,287.65

Riesgo de pérdida: VAN <

$310,786.96 17.94%

Figura 19

Simulaciones de Montecarlo del VAN de Kinuwa Eco



Tabla 26

Escenarios del VAN de Kinuwa Eco

Escenarios VAN
Escenario Super Pesimista 129,702.03
Escenario Pesimista 276,130.80
Escenario Conservador 422,559.57
Escenario Optimista 568,988.34
Escenario Super Optimista 715,417.11

69
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Capitulo VII. Solucién Sostenible

En este capitulo, se analizard como el modelo de negocio adquiere importancia desde
una perspectiva social al considerar su impacto en los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS). Ademas, se evaluara la rentabilidad social que se espera obtener mediante la
implementacion del proyecto.
7.1. Relevancia Social

Para determinar la rentabilidad social de la solucion, llevamos a cabo la matriz
Flourishing Business Canvas para poder determinar el valor social de la propuesta. Gracias a
este modelo no solo se observan los beneficios financieros del proyecto sino también los
beneficios sociales (Ver Figura 20).
Figura 20

Flourishing Business Canvas

El proyecto propuesto tiene como objetivo contribuir significativamente al Objetivo
de Desarrollo Sostenible (ODS) 8, promoviendo el crecimiento econdomico sostenido e
inclusivo, el empleo pleno y productivo, y el trabajo decente para todos. Se enfoca en la

creacion de oportunidades de empleo en la industria de energias renovables, proporcionando



71

formacion y capacitacion en habilidades técnicas y de gestion relacionadas con energias
limpias y sostenibles. Al hacerlo, no solo se impulsa la innovacién y el emprendimiento en un
sector crucial para el futuro sostenible, sino que también se asegura que los trabajadores
adquieran habilidades relevantes y competitivas en el mercado laboral. Este enfoque no solo
fomenta la creacion de empleos de calidad, sino que también apoya la transicion hacia una
economia mas verde y baja en carbono, alineandose con los esfuerzos globales para lograr un
desarrollo econdmico sostenible y respetuoso con el medio ambiente para el afio 2030, segiin
lo establecido por la Organizacion de las Naciones Unidas en sus ODS.

El proyecto planteado busca lograr un impacto positivo en el cuidado de los océanos,
reduciendo la contaminacion y la acidificacion de los mismos, al ofrecer a la industria
cosmética, higiene personal y cuidado del hogar, un tensoactivo de origen natural y
biodegradable, el cual, al llegar al mar, como desecho o residuo después de su uso, no
bloqueard el paso del oxigeno en las aguas, como lo hacen los tensoactivos quimicos o
provenientes de fuentes como el petrdleo, contribuyendo de esta manera, con los objetivos de
desarrollo sostenible (ODS) para el 2030 de la Organizacion de las Naciones Unidas.

Considerando lo anterior expuesto, se identificd que la solucion planteada genera
impacto en la ODS 14: Vida Submarina, la cual busca lograr una gestion cuidadosa de este
recurso esencial para un futuro sostenible, disminuyendo la contaminacién marina, la
sobrepesca y la acidificacion de los océanos. Para poder medir el Indice de Relevancia Social
(IRS) del proyecto se ha analizado el impacto que este tiene en la ODS 14: Vida Submarina,
la cual se encuentra dividida en 10 metas especificas, de las cuales con este proyecto

estaremos impactando a 3 de las mismas, obteniendo como resultado un 30% de IRS.



Tabla 27

Cdlculo del Indice de Relevancia Social

N° de ODS

# Metas Total

# Metas impactadas

IRS

14

10

3 30%

Tabla 28

Analisis en el Impacto de la ODS N° 14

Meta Descripcion Impacto del proyecto
De aqui a 2025, prevenir y reducir Con este proyecto se busca que las empresas productora
significativamente la contaminacion de articulos de cuidado personal e higiene del hogar,
marina de todo tipo, en particular la puedan usar el tensoactivo natural y 100% biodegradabl
producida por actividades realizadas en ~ proveniente de la quinoa, la cual al ser desechada no tier
tierra, incluidos los detritos marinos y la  un impacto negativo sobre los océanos y la vida
14.1 polucién por nutrientes. submarina.
Este proyecto tiene como principal innovacion la
creacion de un tensoactivo 100% natural y
Minimizar y abortar los efectos de la biodegradable, el cual produce residuos que, al llegar
acidificacion de los océanos, incluso al océano, son amigables y no presentan un riesgo de
mediante una mayor cooperacion acidificacion, respetando este recurso esencial para la
14.3 cientifica a todos los niveles. vida.
Mejorar la conservacion y el uso
sostenible de los océanos y sus recursos
aplicando el derecho internacional Este proyecto fue creado con el compromiso de
reflejado en la Convencion de la conservar los océanos y la vida submarina, es por esto
Naciones Unidas sobre el Derecho del que ademas de ofrecer un tensoactivo 100%
Mar, que constituye el marco juridico biodegradable proveniente de la quinoa, la propuesta
para la conservacion y la utilizacion de valor va dirigida a la conservacion y proteccion de
sostenible de los océanos y sus recursos, los océanos como principal diferencial en el mercado,
como se recuerda en el parrafo 158 del buscando generar una concientizacion sobre el cuidado
14.c documento "El futuro que queremos". de este recurso.

7.2. Rentabilidad social de la solucién

Para calcular el VAN social, se ha considerado los beneficios y costos sociales
graduales a un horizonte de cinco afios, descontando los beneficios netos a una Tasa Social de
Descuento (TSD) del 8%, segun lo anotado por el Ministerio de Economia y Finanzas (2017).

Producto de ello, se obtuvo el valor actual de los beneficios y costos sociales totales,
lo que dio como resultado un VAN social de $440,355.8.

7.2.1 Calculo de los Beneficios Sociales
La huella de carbono del uso de una marca popular de detergente del Reino Unido

varia de 1,3 libras (0,6 kg) a 1,9 libras (0,9 kg) por carga, dependiendo de la forma del
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detergente que se utilice (Berners-Lee,2010). Digamos que una familia lava 300 cargas de
ropa con un detergente con una huella de carbono de 0,8 kg por afio, estariamos considerando
240 kg por ano solo por el detergente.

La tabla 27 presenta una estimacion de los beneficios sociales relacionados con la
produccion de tensoactivo biodegradable a lo largo de cinco afios. Durante este periodo, la
cantidad total de tensoactivo biodegradable producido se incrementa gradualmente, pasando
de 111,000 kg en el primer afio a 193,100 kg en el quinto afio. Esto resulta en la reduccion de
emisiones de dioxido de carbono (CO2) equivalente a 366.30 toneladas en el primer afio, que
se incrementa a 637.23 toneladas en el quinto afio. El precio social del carbono se fija en $50
por tonelada. En consecuencia, el beneficio total acumulado por la reduccion de emisiones de
CO2 se calcula en $18,315 en el primer afio, aumentando a $31,861.49 en el quinto afio.
Estos beneficios sociales reflejan el impacto positivo del tensoactivo biodegradable en la
reduccion de emisiones de CO2 y contribuyen al beneficio total del proyecto a lo largo del
tiempo.

Los datos siguientes reflejan una evolucion en los beneficios sociales asociados al
trabajo decente a lo largo de cinco afios, en el contexto del Objetivo de Desarrollo Sostenible
(ODS) 8. En la categoria "Trabajo decente MOD (Mano de Obra Directa)", se observa un
incremento de $42,142 en el primer afio a $43,850 en el segundo, seguido de un salto
significativo a $52,722 en el tercer afio, cifra que se mantiene constante en los afios cuarto y
quinto. Por otro lado, en "Trabajo decente MOI (Mano de Obra Indirecta)", los valores se
mantienen estables en $37,262 durante los tres primeros afios, para luego aumentar a $55,006
en el cuarto y quinto aflo. Este patron de crecimiento refleja una mejora progresiva en los
beneficios sociales derivados del trabajo decente, alineandose con los esfuerzos del ODS 8

para promover empleos de calidad y mejorar las condiciones laborales.
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Tabla 29

Estimacion del Flujo de los Beneficios Sociales del Emprendimiento (en dolares)

Estimacion del flujo de los beneficios sociales

Criterio 1 2 3 4 5
Total de biodegradables Tensoactivo (KG) 111,000 131,409 152,109 172,745 193,100
Ratio Conversion CO2 3.30 3.30 3.30 3.30 3.30
Kg de CO2 no emitidos por uso de tensoactivo 366,300.00 433,049.86 501,958.25 570,059.91 637,229.75
En toneladas de CO2 366.30 433.65 501.96 570.06 637.23
Precio social del carbono C02 $ / ton $50.00 $50.00 $50.00 $50.00 $50.00
Beneficio Total 1 $18,315.00 $21,682.49 $25,097.91 $28503.00 $31,861.49
Trabajo decente MOD $42,141.51  $43,.849.95 $52,721.84 $52,721.84  $52,721.84
Trabajo decente MOI $37,261.96  $37,261.96 $37,261.96 $55,005.76  $55,005.76
Beneficio Total 2 $79,403.47 $81,111.91 $89,983.81 $107,727.60 $107,727.60
Beneficio Social Total $97,718.47 $102,794.40 $115,081.72 $136,230.59 $139,589.09

7.2.2 Calculo de los Costos Sociales

La tabla 28 muestra la estimacion de los costos sociales relacionados con las
emisiones de dioxido de carbono (CO2) por kilovatio-hora (kWh) en Peru y el consumo anual
de kWh de los equipos de Kinuwa Eco durante cinco afios. Segln esta estimacion, el
consumo de energia de los equipos generard una cantidad constante de aproximadamente
123,951kg de CO2 emitidos por afio, debido a la tasa de emisiones de 0.25 kg de CO2 por
kWh. El valor total de los costos sociales asociados a estas emisiones se mantiene constante
en 6,197.5 unidades monetarias durante el periodo de evaluacion. Esta informacion es
relevante para evaluar el impacto ambiental y los costos relacionados con las emisiones de
CO2 de las operaciones de Kinuwa Eco en términos de responsabilidad social y ambiental.
La tabla 29 presenta el Flujo de Beneficios y Costos Sociales del modelo de negocio (en

dolares).



Tabla 23

Estimacion del flujo de los Costos Sociales del Emprendimiento (en dolares)

Estimacion del flujo de los costos sociales

Criterio 1 2 3 4 5
Emisiones Kg de CO2 por kWh 0.273 0.273 0.273 0.273 0.273
kwh por afio Planta Total 454,032 454,032 454,032 454,032 454,032
Cantidad de Kg C02 emitidos por afio 123,951 123,951 123,951 123,951 123,951
Valor total de los costos sociales $6,197.54 $6,197.54 $6,197.54 $6,197.54 $6,197.54

Tabla 24
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Estimacion del flujo de Beneficios y Costos Sociales del Emprendimiento (en dolares)

Criterio 1 2 3 4 5
BENEFICIO TOTAL $97,718.5 $102,794.4 $115,081.7 $136,230.6 $139,589.1
COSTO TOTAL $6,197.5  $6,197.5  $6,197.5  $6,197.5  $6,197.5
FLUJO DE CAJA SOCIAL $91,520.9 $96,596.9 $108,884.2 $130,033.1 $133,391.5
TASA DE DESCUENTO 8%
VAN SOCIAL $ $440,355.8
VAN ECONOMICO $ $310,787.0

RELACION VAN SOCIAL / VAN
ECONOMICO 1.42
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

Esta seccion contiene la propuesta de implementacion, detallando las actividades
requeridas, asi como los responsables y el plazo necesario para su ejecucion (en semanas).
Asimismo, se expone aqui el balance final y la decision que los accionistas tomaran.

8.1. Plan de Implementacién y Equipo de Trabajo

El plan de implementacion planteado considera un plazo aproximado de 32 semanas
el cual se divide en: etapa inicial, enfocada principalmente en la constitucion de la empresa,
gestion de tramites administrativos, y busqueda y contacto de proveedores de quinoa en
Ayacucho; segunda etapa, enfocada en la busqueda de local e implementacion del laboratorio
donde se realizara la fabricacion del tensoactivo a base de la saponina de la quinoa; tercera
etapa, enfocada en la gestion administrativa que incluye la captacion de personal operativo
que operara en el laboratorio; cuarta etapa, relacionada al desarrollo de la gestion de
marketing y tecnologia; y finalmente, la etapa de ventas enfocada en la captacion de clientes
y demostracion de la propuesta de valor.

En cada una de las etapas se necesita contar con la participacion de los socios de la
empresa, de empresas especializadas en capital humano y logistica, asi como con el personal
administrativo, lo cual se puede ver detallado en el cronograma del Apéndice L.

Asimismo, algunas actividades pueden extenderse sin afectar la implementacion del
proyecto, como por ejemplo las iniciales. La etapa mas critica es la busqueda de locales para
implementar el laboratorio y evaluar a los proveedores de quinoa, dado que, sin éstos no se
puede continuar con los procesos de implementacion y equipamiento. Debido a ello se
considera contratar una empresa que permita ubicar los locales dentro de los plazos
establecidos. Los costos asociados a esta implementacion se encuentran detallados en el

capitulo de inversion inicial, el cual asciende a $85,029 dolares.
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8.2. Conclusion

Por medio de la investigacion realizada se puede confirmar que existe una necesidad
urgente para reducir la contaminacién del medio acuatico debido al gran impacto que va
generar sobre las futuras generaciones de los seres humanos.

También se puede concluir que la industria quimica, fabricante de materias primas
para la industria cosmética, higiene personal y cuidado del hogar ha tomado conciencia en
sus acciones y esta contribuyendo para que la contaminacion del medio acuatico generada a
través de los productos que ellos ofrecen no continiie aumentando. El ser humano también ha
tomado conciencia de sus acciones y ha adoptado una posicion mas abierta y colaborativa a
favor del cuidado del medio ambiente, la vida acuatica, y esta cambiando sus costumbres y
habitos que generaban un impacto negativo.

El modelo de negocio presentado, al ser un negocio B2B, forma parte de la cadena
Industria, Ser Humano, Impacto en el Medio Ambiente. Mediante la propuesta de valor
Kinuwa Eco, la industria peruana comenzara con un gran cambio, ofreciendo al usuario final
productos terminados rentables para las compafiias y ademas que no impacten con la vida
acudtica y por ende con el ser humano.

La simulacion de Montecarlo es una potente herramienta para hacer pruebas
estadisticas que permiten evaluar, de acuerdo con una distribucion normal, la probabilidad de
cumplir con condiciones que se han definido como fijas. Luego de las simulaciones
efectuadas con la informacion obtenida durante la evaluacion del proyecto se concluye que el
presupuesto de marketing tiene alta eficiencia y el proyecto es rentable.

El proyecto propuesto genera un VAN de $310,787 y una TIR de 84.27%, en un
periodo de cinco afos, por lo que el modelo de negocio es rentable ya que con una inversion

inicial de $85,029 se obtendra un flujo de caja positivo a partir del primer afio de operacion.
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8.3. Recomendacion

El modelo de negocio requiere que durante el primer afio se participe de la mayor
cantidad de proyectos con los diversos laboratorios de la industria cosmética, higiene
personal y cuidado del hogar ubicados en Peru, por lo que se sugiere mantener una
comunicacion abierta y cercana con los profesionales de las areas de Investigacion &
Desarrollo, Compras y Marketing de dichos laboratorios.

El modelo de negocio es adaptable a diferentes paises por lo que se recomienda
evaluar la expansion del negocio con la finalidad de participar del mayor niimero de
proyectos, y tener mayor probabilidad de éxito en dichos negocios y aumentar el volumen de
ventas.

Se recomienda participar activamente de las diferentes ferias nacionales e
internacionales como Supplier’s Day, Colamiqc, In Cosmetic, entre otros, con la finalidad de
dar a conocer la propuesta de valor y contactar con los potenciales clientes.

Se recomienda evaluar continuamente el cumplimiento de los objetivos del plan de
Marketing con el objetivo de dirigir cualquier nueva inversion en los canales que estén
generando mayores beneficios de llegada a los clientes y prospectos de clientes.

Debido a los constantes avances tecnologicos que impacta en la industria y la
sociedad, es importante que Kinuwa Eco disefie una estrategia digital que le permita dar a

conocer sus beneficios a través de nuevas plataformas interactivas, redes sociales, entre otras.
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Apéndices
Apéndice A. Guia de Pautas
Relacion de preguntas de la entrevista a profundidad en el siguiente enlace: Preguntas

Entrevista

Resultados de las entrevistas a profundidad en el siguiente enlace: Resultados de las Entrevistas



https://drive.google.com/file/d/1MKnF_KCjKqwLUWSnOY9YUXaRGJIwc6Gj/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1MKnF_KCjKqwLUWSnOY9YUXaRGJIwc6Gj/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1Pd5q0egqC945ZqQaAVA9EjdD1VH41kfo/view?usp=drive_link

1+2+3

ACTIVO NO CORRIENTE:

Apéndice B: Inversiones

Inmuebles, maquinaria y equipo Monto sin IGV Cantidad Subtotal Depreciacion Costo Depreciacion
Magquinaria: Escarificadora $12,000 1 $12,000 10%% $1,200
Magquinaria: Zaranda Vibratoria $8,000 1 $8,000 10% $800
Maquinaria: Molino Triturador $6.000 1 $6.000 10% $600
Magquinaria: Extractor Soxhelet $6,000 1 $6,000 10% $600
Magquinaria: Centrifuga Industrial $8,000 1 $8,000 10%% $800
Magquinaria: Horno de Secado 1 $12,000 10%% $1,200
Equipos Logisiticos: Racks 1 $5.000 10% $500
Equipos Log os:Transpallet Hidraulico 1 $500 10% $50
Equipos Tecnolégico: Computadoras 1 $3.000 10% $300
Equipos Tecnolégico: Etiquetadora 1 $1,000 10% $100
Impresoras 1 $189 25% $47
Muebleria oficina 1 $2.162 20% $432
Total Inversiones fijas $63,851 $63,851 $6,630
Intangibles Monto sin IGV Cantidad Subtotal
Pagina Web, Redes Sociales $263 1 $263
Tramites de Constitucion $395 1 $395
Tramite de Licencia $316 1 $316
Total Intangibles $974 $974
Anticipos Monto sin IGV Cantidad Subtotal
Garantia Alquiler Predio $3.158 2 $6.316
Total Anticipos $3,158 $6,316
3.8
Gastos Operativos Iniciales Monto sin IGV Cantidad Subtotal Mes Subtotal Afo
Gastos por alquiler de local $3.158 1 $3.158 $37.895
Teléfono $39 1 $39 $474
Electricidad $66 1 $66 $789
Agua y Alcantarillado $39 1 $39 $474
Articulos de limpieza $53 1 $53 $632
Marketing $2.591 1 $2.591 $31,095
Internet $24 1 $24 $284
Utiles Oficina $92 1 $92 $1,105
Patentes $92 1 $92 $1.,105
Seguridad $263 3 $789 $9.474
Total Gastos Operativos Iniciales $6,418 $6,944 $83,327
Inversiones Fijas Monto sin IG\V Cantidad Subtotal
Inmuecbles, maquinaria y equipo $63.851 1 $63.851
Intangibles $974 1 $974
Anticipos $6.316 1 $6.316
Total Inversiones Fijas $71,141 $71,141
Inversiones Monto sin IGV Cantidad Subtotal
Inversiones Fijas $71.141 1 $71.141
Capital de Trabajo $6.944 2 $13.888
Total Inversiones $85,029
Clasificacién del Financiamiento Participacién 26 Inversiéon Tipo
‘Aporte Propio 60% $51.017 Ws
Financiamiento Bancario 40% $34.011 wd
Totales Inversion $85,029

Viabilidad del Modelo de Negocio

Enlace Documento Viabilidad de Modelo de Negocio
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1QzMPxlHQKodDtIGDqCgcrSS_aIV9mKE3/edit?usp=drive_link&ouid=112899952718151507967&rtpof=true&sd=true

030%  030%  030%  030%

Mercado Anual Tensioactivos  Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Tamafio Mercado Kg 2,000,000 2,006,000 2,012,018 2,018,054 2,024,108

Figura 9: Tamaio del Mercado de Tensioativos Anual en el Pert (Elaboracion Propia)

Demanda Proyectada Anual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Participacion Kinuwa Eco 5.0% 6.0% 7.0% 8.0% 9.0%
Kinuwa Eco Kg. 100,000 120360 140,841 161444 182,170

Figura 10: Particiapcion de Mercado 5 afios Kinuwa Eco (Elaboracion Propia)

2.5% 2.5% 2.5% 2.5%
Precio Venta Kg Tensioactivo Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
Precio Venta Kg § 5008 5138 5258 538§ 552
Figura 11: Precio Venta de Tensioactivo Kinuwa Eco (Elaboracion Propia)
Participacion Tipo Empresa Kg  Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
35% Pyme 35000 42,126 49294 56,506 63,759
65% Mediana Empresa 65,000 78,234 91,547 104939 118410
Total 100,000 120,360 140,841 161,444 182,170

Figura 12: Participacion por Tipo Empresa (Elaboracion Propia)

Viabilidad del Modelo de Negocio

Apéndice C. Demanda Proyectada

PBI Negocio Tensioactivos Kg. (Afio 1) Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9  Mes10  Mes1l  Mes12 Total
Negocios Similares ~ Estacionalidad 100%  10.0%  10.0% 7.0% 7.0% 7.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 9.0%  100%
Mercado Estacional Kg 200,000 200,000 200,000 140,000 140,000 140,000 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 180,000 2,000,000
Market Share Kinuwa Kg 10000 10,000 10,000 7,000 7,000 7,000 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 9,000 100,000
Tensioactivos Kg. (Afio 2) Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9  Mes10  Mes1l  Mes12 Total
Estacionalidad 100%  10.0%  10.0% 7.0% 7.0% 7.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 9.0%  100%
Mercado Estacional Kg 200,600 200,600 200,600 140420 140420 140420 160,480 160480 160,480 160480 160,480 180,540 2,006,000
Estimacion Market Share Kinuwa Kg 12036 12036 12,036 8425 8425 8425 9,629 9,629 9,629 9,629 9629 10832 120,360
Tensioactivos Kg. (Afio 3) Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9  Mes10  Mes1l  Mes12 Total
Estacionalidad 100%  100%  10.0% 7.0% 7.0% 7.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 9.0%  100%
Mercado Estacional Kg 201202 201202 201202 140841 140841 140841  160.961 160961 160961 160,961 160961 181,082 2,012,018
Market Share Kinuwa Kg 14084 14084 14,084 9,859 9,859 9859 11267 11267 11267 11267 11267 12676 140,841
Estimacion
Tensioactivos Kg. (Afio 4) Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9  Mes10  Mes1l  Mes12 Total
Estacionalidad 100%  100%  10.0% 7.0% 7.0% 7.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 9.0%  100%
Mercado Estacional Kg 201805 201,805 201805 141264 141264 141264 161444 161444 161444 161444 161444 181,625 2,018,054
Market Share Kinuwa Kg 16144 16144 16144 11301 11,301 11301 12916 12916 12916 12916 12916 14530 161444
Tensioactivos Kg. (Afio 5) Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9  Mes10  Mes1l  Mes12 Total
Estacionalidad 100%  10.0%  10.0% 7.0% 7.0% 7.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 9.0%  100%
Mercado Estacional Kg 202411 202411 202411 141,688 141,688 141,688 161,929 161,929 161,929 161,929 161,929 182,170 2,024,108
Market Share Kinuwa Kg 18217 18217 18217 12752 12,752 12752 14574 14574 14574 14574 14574 16395 182,170
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1QzMPxlHQKodDtIGDqCgcrSS_aIV9mKE3/edit?usp=drive_link&ouid=112899952718151507967&rtpof=true&sd=true

Proyeccién de Costeo Productivo

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
1 Mano de Obra Directa $37,262 $37,262 $37,262 $55,006 $55,006
0.5% 0.5% 0.5% 0.5%
2 Costo MP Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costo Kg Materia Prima Pryectada $1.24 $1.24 $1.25 $1.25 $1.26
Plan de Produccion Kg 111,000 131,409 152,109 172,745 193,100
Costo Total MP $137,196  $163,234  $189,891  $216,732  $243,481
3 Costo IF Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos Indirectos de Fabricacion $39,442 $39,442 $39,442 $39,442 $39,442
Merma $696.00 $837.71 $980.26  $1,123.65 $1,267.90
Samplin $12,360 $12,169 $12,186 $11,973 $11,258
Costo Total IF $52,498 $52,449 $52,608 $52,538 $51,968
Costo Total Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costo de Ventas $226,956  $252,944  $279,761  $324,276  $350.455
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1  Mano de Obra Afio 1 Afio2  Afio3 Afio 4 Afio 5
Mano de Obra Directa Proyectada $37,262 $37,262  $37,262 $55,006 $55,006
2 Costo Materia Prima Kg $1.24
Produccién Por 1 Kg de Mojuelo
N° Insumos Qty CUUS$ Total US$ % Part
1 Materia Prima (Mojuelo Kg) 1.2000 $0.58 $0.70 56.3%
2 Envases Galonera (Und) 1.0000 $0.50 $0.50 40.5%
3 Etiquetado (Und) 1.0000 $0.04 $0.04 3.2%
Total Costo 1 Kg Mojuelo $1.24 100%
3 Costos Indirectos Fabricacion
N° Costos Asociados Qty CUUS$ Total Mes Afio 1 Afo2  Afo3 Afio 4 Afio 5
1 Alquiler de Predio + Arbitrios 1 $3,157.89 $3,157.9 $37,895 $37,895 $37,895 $37.,895 $37,895
2 Servicios Publicos 1 $128.95 $128.9 $1,547  $1,547  $1,547  $1,547  $1,547
$3,286.8 $39,442  $39,442 $39,442 $39,442  $39,442



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1QzMPxlHQKodDtIGDqCgcrSS_aIV9mKE3/edit?usp=drive_link&ouid=112899952718151507967&rtpof=true&sd=true
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Apéndice E: Tarjetas de Prueba para Hipdtesis de Deseabilidad

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

Actividad Testeo de Deseabilidad - Precio

Responsable Grupo N°1

Paso 1: Hipétesis (Riesgo 2 & =)
Creemos que La industria cosmética, de

cuidado personal y cuidado del hogar del Peru
esta dispuesta a comprar el tensoactivo Kinuwa
Eco.

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos & © ’a’ﬂ
Para verificarlo, nosotros Realizaremos una
encuesta a potenciales clientes de la industria.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido & (5 (%))
Ademas, mediremos El porcentaje de aceptacion

del precio de venta sugerido del tensoactivo
Kinuwa Eco.

Paso 4: Criterio
Estamos bien si El 50% esta dispuesto a pagar
$ 8 por kg 6 mas.
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Apéndice E: Tarjetas de Prueba para Hipdtesis de Deseabilidad

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

Actividad Testeo de Deseabilidad - Origen
natural

Responsable Grupo N°1

Paso 1: Hipétesis (Riesgo 2 & =)
Creemos que La industria cosmeética, de cuidado

personal y cuidado del hogar del Perua valora el
origen natural del tensoactivo Kinuwa Eco.

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos & & %)
Para verificarlo, nosotros Realizaremos una

encuesta para comprobar que el cliente valora el
origen natural del tensoactivo Kinuwa Eco.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido & (5 (1))
Ademas, mediremos El porcentaje de

satisfaccion entre los encuestados en torno al
origen natural del tensoactivo Kinuwa Eco.

Paso 4: Criterio
Estamos bien si El 50% del mercado valora el
origen natural del tensoactivo Kinuwa Eco.



Apéndice E: Tarjetas de Prueba para Hipdtesis de Deseabilidad

Tarjeta de prueba (Strategyzer)\

Actividad Testeo de Deseabilidad - Detergencia

Responsable Grupo N°1

Paso 1: Hipétesis (Riesgo £ & =)
Creemos que La industria cosmética, de

cuidado personal y cuidado del hogar del Peru
valora la capacidad de detergencia del
tensoactivo Kinuwa Eco.

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos & & )
Para verificarlo, nosotros Realizaremos una
encuesta a los clientes potenciales de la
industria.

Paso 3: Métrica (Tiempo reguerido © & (%)

Ademas, mediremos El porcentaje de valoracion

del cliente en torno a la capacidad de
detergencia del tensoactivo Kinuwa Eco.

Paso 4: Criterio
Estamos bien si El 50% del mercado valora

la capacidad de detergencia del tensoactivo
Kinuwa Eco.

&9



Apéndice F: Guia de Encuesta

Relacion de preguntas de la encuesta en el siguiente enlace: Preguntas encuesta
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https://docs.google.com/forms/d/1QiwS9zEcYVQEww4ZwLahYoD-P2-QRW5c6-g7kEyFUls/edit













Apéndice G: Respuestas de Encuestas

Detalle de respuestas a las encuestas en el siguiente enlace: Encuestas realizadas
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https://docs.google.com/forms/d/1QiwS9zEcYVQEww4ZwLahYoD-P2-QRW5c6-g7kEyFUls/edit#responses

Apéndice H: Montecarlo Marketing

Simulacién de Montecarlo para validacion del plan de Marketing

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 4.89 6,263 30,636
Desviaciéon estandar 1.00 485 6,032
Primera simulacion 3.05 5626.97 32777.85
Promedio Simulacién 4,896
Desviaciéon estandar Simulada 0.999
Minimo 1.389
Maximo 8.249
Alta eficiencia: > 3.5 91.44%

Llenar celdas C21 y D21

Las celdas en azul y plomo se llenan automaticamente

Anilisis de sensibilidad crecimiento VTVC CAC
0.00 25,000 5,908

0.05 26,250 5,908

0.10 28,875 5,908

0.15 33,206 6,794

0.20 39,848 6,794

Promedio 30,636 6,263

DesvEstand 6,032 485

Para revisar todos los célculos, seguir el siguiente Enlace documento



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1sCESlUiIHAvTdqUHX0Y6mbxdwsx98rNJ/edit?usp=drive_link&ouid=112899952718151507967&rtpof=true&sd=true

Proyeccién de Gasto

Apéndice I. Gastos Asociados

Gastos Comerciales
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos Comerciales $118,162  $123,259 $128,612  $134,231  $140,132
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos Administrativos $52,720  $54,429  $63,301 $63,301 $63,301
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos de Distribucion $67,568 $82,138 $87,368 $91,035 $93,374
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos de Financieros $6,122 $5,158 $4,079 $2,870 $1,516

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Diseniador $6,811 $7,151 $7,509 $7,884 $8,279
Analista $11,351 $11,919 $12,515 $13,141 $13,798
Programador $9,459 $9,932 $10,429 $10,951 $11,498
Ejecutivo de venta 1 $11,351 $11,919 $12,515 $13,141 $13,798
Ejecutivo de venta 2 $11,351 $11,919 $12,515 $13,141 $13,798
Pauta google $3,243 $3,405 $3,576 $3,754 $3,942
Plataforma mailing $1,622 $1,703 $1,788 $1,877 $1,971
Suscripcion Linkedin $1,622 $1,703 $1,788 $1,877 $1,971
Auspicio revista especializada $5,405 $5,676 $5,959 $6,257 $6,570
Auspicio en diarios de negocios $9,459 $9,932 $10,429 $10,951 $11,498
Presencia en feria con stand $27,027 $28,378 $29,797 $31,287 $32,852
Merchandising $3,243 $3,405 $3,576 $3,754 $3,942
Certificaciones (ECOCERT) $16,216 $16,216 $16,216 $16,216 $16,216
TOTAL US$ $118,162 $123,259 $128,612 $134,231 $140,132
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1QzMPxlHQKodDtIGDqCgcrSS_aIV9mKE3/edit?usp=drive_link&ouid=112899952718151507967&rtpof=true&sd=true
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Apéndice J. Estado de Resultados

Ratios Gastos Estados de Resultados

1 2 3 4 5
Demanda Proyectada 100,000 120,360 140,841 161,444 182,170
Precio Ventas US$ $5.00 $5.13 $5.25 $5.38 $5.52
Data Ventas US$ $500,000 $616,845 $739,857 $869,289 $1,005,407
- Costo Ventas US$ $226,956 $252,944 $279,761 $324.276 $350,455
Aol Afo2 Afo3 Afo4 Afob Utilidad Bruta $273,044 $363,901 $460,096 $545,013 $654,952

Gastos Comerciales 24% 20% 17% 15% 14%
Gastos Administrativos 11% 9% 9% 7% 6% - Gastos Comerciales $118,162 $123,259 $128,612 $134,231 $140,132
Gastos Distribucion 14% 13%  12% 10% 9% - Gastos Administrativos $52,720 $54,429 $63,301 $63,301 $63,301
- Gastos Distribucion $67,568 $82,138 $87,368 $91,035 $93,374
WACC 15.02% EBITDA $34,594 $104,075 $180,815 $256,446 $358,145
Depreciacion + Amortizacion -$6,727 -$6,727 -$6,727 -$6,727 -$6,727
Impuesto 29.50% EBIT $27,867 $97,348 $174,088 $249,718 $351,417
- Gastos Financieros -$6,122 -$5,158 -$4,079 -$2,870 -$1,516
Utilidad Antes de Impuestos $21,745 $92,189 $170,009 $246,848 $349,901
- Impuestos -$6,415 -$27,196 -$50,153 -$72,820 -$103,221
Utilidad Neta $15,330 $64,993 $119,856 $174,028 $246,680
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1QzMPxlHQKodDtIGDqCgcrSS_aIV9mKE3/edit?usp=drive_link&ouid=112899952718151507967&rtpof=true&sd=true

Apéndice K. Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA (ESCENARIO NEUTRAL)

Periodo 0 1 2 3 4 5

Afo 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Ventas $500,000 $616,845 $739,857 $869,289 $1,005,407

Costo de Ventas -$226,956 -$252,944 -$279,761 -$324,276 -$350,455

Margen Bruto $273,044 $363,901 $460,096 $545,013 $654,952

Gastos fijos - Administrativos -$238.,450 -$259,826 -$279,281 -$288,568 -$296,807

EBITDA $34,594 $104,075 $180,815 $256,446 $358,145

Amortizacion de inversiones -$97 -$97 -$97 -$97 -$97

Depreciacion -$6,630 -$6,630 -$6,630 -$6,630 -$6,630

EBIT $27,867 $97,348 $174,088 $249,718 $351,417

Impuestos -$8,221 -$28,718 -$51,356 -$73,667 -$103,668

Depreciacion y amort $6,727 $6,727 $6,727 $6,727 $6,727

NOPAT $26,373 $75,357 $129,459 $182,779 $254,476

Inversion Inicial -$85,029

FCF -$85,029 $26,373 $75,357 $129,459 $182,779 $254,476

Préstamo $51,017

Pago de Intereses -$6,122 -$5,158 -$4,079 -$2,870 -$1,516

Escudo fiscal de los intereses $1,806 $1,522 $1,203 $847 $447

Amortizaciones de préstamos -$8,031 -$8,994 -$10,074 -$11,282 -$12,636

Flujo de caja del accionista (FCA) -$34,011 $14,026 $62,726 $116,510 $169,473 $240,771

Utilidad Neta $15,330 $64,993 $119,856 $174,028 $246,680
CALENDARIO DE PAGOS

Saldo Deudor $42,987 $33,992 $23,919 $12,636 $0

Intereses -$6,122 -$5,158 -$4,079 -$2,870 -$1,516

Cuota -$14,153 -$14,153 -$14,153 -$14,153 -$14,153

Amortizacion Préstamo -$8,031 -$8,994 -$10,074 -$11,282 -$12,636

Detalle Valor

VA $395,816

Inversion -$85,029

VAN Economico $310,787

TIR 84.27%

WACC 15.02%

IR 3.66

COK 24.86%

VAN Financiero $226,389

TIR Modificada 88%

Viabilidad del Modelo de Negocio
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1QzMPxlHQKodDtIGDqCgcrSS_aIV9mKE3/edit?usp=drive_link&ouid=112899952718151507967&rtpof=true&sd=true

ETAPA/TAREA

Constitucion de la_empresa

Thara cion

4 semanas

Apéndice L: Cronograma de Implementacion

Recursos*

100

Mes 1 |

Mes2 Mes3 | Mesd

Mes 5 Mes b

Mes 7 Mes §

Elahoraciin del organigrama

1 semana

S1 )82 (83|84 |85 | 86| 87|88 80 [S10(811)812[813/$14|815(816)|517(518] §19|820|521 | 8§22 |823[824|S25[826/827| 828 520)530({831) 532

Gestion de licencias, Tramites tributarios y laborales

6 semanas

Buasqueda/Contacto proveedores de quinua en Ayacucho

Buasqueda de locales

G semanas

ol g

Implementacion de laboratorio

Adquisicion de equipos

Equipamiento del lahorat orio

Buasqueda de personal y planilla

0 semanas A
13 semanas AB
3 semanas A
5 semanas B

6 semanas

Capacitacion al personal

Gestion programa de trabajo

Desarrollo de la Web

Captacion de clientes

Despliegue

Reuniones de visitas técnicas

Demostracion del producto

Elahoraciin de procedimientos internos 4 semanas A
3 semanas B
0 semanas A,
4 semanas B
O semanas C
publicidad 3 semanas B.C
8 semanas A,
8 semanas AC

31 sernanas

*Reoursos

A Socios

B: Empresa esterna

C: Personal administrativo



