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Resumen Ejecutivo

La presente tesis aborda el problema de la limitada diversificacién econémica en las
comunidades rurales de Cajamarca. A pesar de poseer extensas plantaciones de pino, estas
comunidades no utilizan de forma éptima los recursos forestales disponibles, como el hongo
comestible Suillus luteus. Esta falta de aprovechamiento restringe significativamente sus
posibilidades de alcanzar un desarrollo econémico sostenible, limitando sus ingresos a niveles de
mera subsistencia. Para abordar esta problematica, se disefié una solucién basada en la creacion
de una cadena de valor especifica para el hongo comestible Suillus Luteus. Dicha cadena de
valor se enfoca en una produccion sostenible y en la exportacion de este hongo comestible hacia
el mercado aleman. El proceso de disefio sigui6 la metodologia de innovacion centrada en el
usuario, utilizando herramientas de Design Thinking como la investigacion de mercado, la
identificacion de necesidades, la elaboracion de la propuesta de valor, y el disefio de un producto
minimo viable (PMV) en su formato deshidratado.

Se validaron diversas hipétesis para demostrar que el proyecto es deseable, factible,
viable y sostenible. La validacion de la deseabilidad se baso en encuestas y entrevistas a
potenciales consumidores alemanes, donde se identifico un interés creciente por alimentos
naturales y sostenibles. La factibilidad se probo a través del disefio de un plan de operaciones
eficiente y sostenible, que garantiza la calidad y trazabilidad del producto. La viabilidad
financiera fue comprobada con la proyeccion de un VAN de $ 982,828.73 y una TIR de 307% en
un horizonte de cinco afios. Asimismo, la sostenibilidad del proyecto se demostro al evidenciar
su contribucidn al desarrollo socioeconémico de las comunidades rurales y a la conservacion de
los ecosistemas forestales.

En consecuencia, la solucién propuesta se considera deseable, factible, viable y
sostenible, lo que justifica su implementacion a través del proyecto denominado Luteus Life. La

fase inicial de este proyecto se centrard en la exportacion de hongos deshidratados con destino a



Vi

Alemania. Se espera que Luteus Life siente las bases para una futura expansion hacia la creacion

de nuevos productos derivados y la exploracion de otros mercados europeos.
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Abstract

This thesis addresses the issue of limited economic diversification in the rural
communities of Cajamarca, Peru. Despite having extensive pine plantations, these communities
do not fully utilize their available forest resources, such as the edible mushroom Suillus luteus.
This underutilization significantly restricts their potential for sustainable economic development,
keeping their income at subsistence levels. To address this issue, a solution was designed based
on the creation of a specific value chain for Suillus luteus. This value chain focuses on
sustainable production and the export of this edible mushroom to the German market. The design
process followed a user-centered innovation methodology, using Design Thinking tools such as
market research, needs identification, value proposition development, and the creation of a
minimum viable product (MVP) in its dehydrated form.

Several hypotheses were validated to demonstrate that the project is desirable, feasible,
viable, and sustainable. Desirability was validated through surveys and interviews with potential
German consumers, which revealed a growing interest in natural and sustainable foods.
Feasibility was proven through the design of an efficient and sustainable operations plan that
ensures product quality and traceability. Financial viability was supported by a projected Net
Present Value (NPV) of $ 982,828.73 and an Internal Rate of Return (IRR) of 307% over five
years. Furthermore, the project’s sustainability was demonstrated through its contribution to the
socioeconomic development of rural communities and the conservation of forest ecosystems.

As a result, the proposed solution is considered desirable, feasible, viable, and
sustainable, which supports its implementation through the project named Luteus Life. The
initial phase of this project will focus on exporting dehydrated mushrooms to Germany, with the
expectation that Luteus Life will lay the foundation for future expansion into new derived

products and the exploration of other European markets.
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Capitulo 1. Definicion del Problema

La agricultura familiar, base del sector agropecuario peruano, enfrenta grandes retos
en las diversas provincias y distritos de Cajamarca. A pesar de su pasado agricola, la region
ha priorizado la mineria, dejando de lado la innovacién en el campo. Esto, sumado a la
ineficiencia en el uso de la tierra y la falta de conocimiento técnico, ha resultado en un 75%
de la agricultura destinada a la subsistencia y al 66% de la poblacién viviendo en pobreza.

En los distritos de la provincia de San Miguel se tienen plantaciones de pino que
actualmente no estan siendo aprovechadas de manera integral, ya que los pobladores solo
utilizan los arboles de pino para la obtencién de madera.

A partir de ello, se considera que revitalizar la agricultura en Cajamarca desde estos
pequefios productores, no solo es posible, sino que representa una oportunidad crucial para el
desarrollo regional, la reduccién de la pobreza y la construccion de un futuro méas préspero.
1.1. Contexto del Problema a Resolver

La agricultura mas representativa de la regién Cajamarca es la del tipo familiar,
siendo el 75% Unicamente para subsistencia de los campesinos (Direccién Regional de
Agricultura, 2024). Ademas, indica que el 66% de la poblacion cajamarquina se encuentra en
condicion de pobreza y el 34% restante en pobreza extrema. Estos datos resaltan la urgente
necesidad de tomar accion en este sector para disminuir la brecha que genera la pobreza en
estas familias.

En Cajamarca existen mas de 20 bosques de pinos de diferentes tamafios y
extensiones distribuidos en las provincias de la region de Cajamarca. Solamente en Granja
Porcodn se tiene alrededor de 10 mil hectareas de bosque de pino de diferentes especies, en
especial Radita y Patula. La forestacion y reforestacion del pino para la comercializacion de

madera se viene realizando desde hace muchos afios, segun el Gobierno Regional de



Cajamarca esta actividad genera importantes recursos para los campesinos y agricultores
cajamarquinos debido a que la region tiene un alto potencial de tierras con aptitud forestal.

El Gobierno Regional Cajamarca (2010), informa que la region cuenta con
549,324.26 hectareas con capacidad forestal, que equivale al 16.67 % del total del area de la
region. Si bien es cierto, estas tierras no reunen las condiciones minimas para los cultivos
tradicionales, como pastos, pero si poseen mucho potencial para la produccion forestal- En
estas areas es posible instalar especies tanto nativas como exoticas, considerando la calidad
especifica del sitio.

Las comunidades rurales de la region Cajamarca dedicadas a la comercializacion de
madera de pino, enfrentan una alta dependencia econdmica de este producto. La falta de
diversificacion de sus actividades productivas los hace vulnerables a las fluctuaciones del
mercado maderero. Como consecuencia, estas comunidades enfrentan una constante
inestabilidad economica.

1.2. Presentacion del Problema a Resolver

A pesar de que la regién Cajamarca tiene 549,324.26 hectareas con capacidad
forestal, lo que compone el 16.67 % de su area como region, estas extensiones de terreno no
estan siendo aprovechadas del todo para estos fines dejando oportunidades de crecimiento
para los pobladores y comunidades a las que pertenece. Las comunidades dedicadas a la
forestacion y reforestacion de pino para la produccién de madera enfrentan un problema
crucial: la falta de diversificacion de sus ingresos, pues su enfoque principal se limita a la
tala, produccion y venta de tablones de madera, lo que genera ingresos Unicamente durante el
periodo de cosecha, que puede extenderse por varios afos. Esto significa que, durante el resto
del ciclo de crecimiento del pino, que puede durar hasta 20 afios, las comunidades no
obtienen ingresos adicionales, pues no atienden cultivos alternativos que puedan desarrollarse

en conjunto con el pino, lo que limita el desarrollo econémico de la comunidad.



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

Histdricamente la region de Cajamarca era una zona agraria, que, tras la llegada de la
mineria, hoy en dia sus mayores ingresos son producto de esta actividad extractiva, dejando
de lado la capacitacion e innovacion en la que fue su actividad principal. A partir de la crisis
politica y social que se ha presentado en los ultimos afios y al agotamiento del recurso
mineral, la region de Cajamarca se ha convertido en una de las regiones con mayor indice de
pobreza en el PerQ. El desarrollo economico de las comunidades forestales de Cajamarca
depende en gran medida del aprovechamiento sostenible de sus recursos forestales. Resulta
crucial reorientar el enfoque de la agricultura, transformando esta actividad, que
histéricamente fue de subsistencia, hacia una fuente de ingresos rentable a través de la
diversificacion productiva, la adopcion de préacticas sostenibles, la incorporacion de

innovacion, y el apoyo tanto estatal como de las empresas privadas.



Capitulo I1. Analisis del Mercado

La creciente tendencia hacia una alimentacion saludable en Europa, especialmente en
Alemania, aumenta la demanda de productos alternativos que respeten el bienestar animal.
Asi mismo, el mercado de hongos deshidratados en Peru tiene poca competencia, ofreciendo
grandes oportunidades para nuevos emprendimientos. En Cajamarca, con sus extensas
plantaciones de pino, es ideal el crecimiento del hongo Suillus Luteus, es por ello que un
proyecto de produccién y exportacion de hongos deshidratados con apoyo de programas
gubernamentales para financiar la asociatividad y asegurar la calidad y competitividad del
producto, podria beneficiar a estas familias.
2.1. Descripcion del Mercado o Industria

De acuerdo con la partida arancelaria 0712390000 que corresponde a setas y trufas
secas, enteras, cortadas, en rodajas o en polvo, pero sin otra presentacion, las exportaciones
en el mundo ascienden a 14,208 toneladas en 2023. El precio promedio por tonelada fue
de51,173 ddlares, lo que resultd en un valor total exportado de727,065,984 dolares. Los tres
principales exportadores del mundo, segun el valor exportado en miles de dolares en el afio
2023 fueron: China, con 550,029 miles de dolares, Francia con 21,259 miles de dolares e
Italia con 20,924 miles de dolares.

China tiene una participacion del mercado del 75.6% en las exportaciones mundiales
en esta partida arancelaria. Por otro lado, Francia e Italia tienen una participacion del 2.9%
cada una a nivel global. Con respecto a las, los tres principales destinos a nivel mundial para
la misma partida arancelaria son: Vietnam, con una participacion del 17.6% y un valor
importado de 95,189 miles de ddlares, Hong Kong - China con una participacion del 14.7% y
un valor importado de 79,666 miles de ddlares y Tailandia con una participacion del 10.5% y

un valor importado de 56,708 miles de ddlares.



En cuanto a Per(, exporto a nivel mundial un total de 3,520 miles de ddlares que

equivale a 683 t en el afio 2023. Los principales paises a los que Peru vendio estos productos

fueron: Alemania con una participacion del 28% y un valor de 984 miles de dolares, Francia

con una participacion del 22.3% con un valor exportado de 784 miles de dolares y Brasil con

una participacion del 21.1% y un valor de 741 miles de ddlares.

Tabla 1

Lista de los Paises Exportadores a Nivel Mundial para Setas y Trufas Secas, Enteras,

Cortadas, en Rodajas o en Polvo, pero sin otra Presentacion en 2023.

Tasa de
Tasa de
Valor exportado Saldo Cantidad Valor crecimiento
Unidad de crecimiento anual
Exportadores  en 2023 (miles de Comercial 2023  exportada en Unitario anual en
Cantidad en valor entre
uUsD) (miles de USD) 2023 (USD/unidad) cantidad entre
2019-2023 (%)

2019-2023 (%)
Mundo 727,073 186,074 14,208 t 51,173 -20 -37
China 550,029 550,005 2,913 t 188,891 -24 -53
Francia 21,259 -6,700 643 t 33,062 11 5
Italia 20,924 -10,677 560 t 37,364 17 14
Alemania 15,878 -4,749 1,058 t 15,008 8 -20
Hong Kong 11,181 -68,485 827 t 13,520 -4 -29
Viet Nam 10,843 -84,346 1,531 t 7,082 30 22
Croacia 8,682 7,503 218 t 39,826 140 146
Serbia 8,539 8,140 200 t 42,695 5 0
Rumania 7,469 5,795 220 t 33,950 -1 -4
Bosnia 'y 6,340 4,277 150 Ton 42,267 -2 -4

Herzegovina

Nota. Tomado de International Trade Centre (2024), Trade Map.

(https://www.trademap.org/Index.aspx).



Tabla 2
Lista de los Paises Importadores a Nivel Mundial Para Setas y Trufas Secas, Enteras,

Cortadas, En Rodajas o En Polvo, pero sin otra Presentacion en 2023.

Saldo Comercial

Valor importado en Cantidad Unidad de Valor Unitario
Importadores 2023 (miles de
2023 (miles de USD) importada en 2023 Cantidad (USD/unidad)
USD)

Mundo 540,999 186,074 40,735 t 13,281
Viet Nam 95,189 -84,346 6,419 t 14,829
Hong Kong China 79,666 -68,485 10,915 t 7,299
Tailandia 56,708 -56,200 3,783 t 14,990
Japén 49,870 -48,355 362 t 137,762
Italia 31,601 -10,677 1,325 t 23,850
Francia 27,959 -6,700 1,132 t 24,699
Estados Unidos 25,077 -21,171 855 t 29,330
Alemania 20,627 -4,749 1,000 t 20,627
Corea 18,658 -17,403 2,021 t 9,232
Suiza 15,040 -14,388 236 t 63,729

Nota. Tomado de International Trade Centre (2024), Trade Map.

(https://www.trademap.org/Index.aspx)


https://www.trademap.org/Index.aspx

Tabla 3
Lista de los Mercados Importadores para Setas y Trufas Secas, Enteras, Cortadas, en

Rodajas o En Polvo, Pero sin otra Presentacion De Perd en 2023.

Tasa de
Participacion
Valor importado Saldo Cantidad crecimiento
de las Unidad de Valor Unitario
Importadores  en 2023 (miles de Comercial 2023 importada en de los valor
exportaciones Medida (USD/unidad)
UsD) (miles de USD) 2023 entre 2019-
para Peru
2023 (%)
Mundo 3,520 3,405 100 683 t 5,154 7
Alemania 984 984 28 169 t 5,822 13
Francia 784 784 22.3 156 t 5,026 3
Brasil 741 741 22.1 187 t 3,963 -3
Argentina 261 261 7.4 58 t 4,500 2
Bélgica 193 193 55 26 t 7,423 25
Italia 164 155 4.7 20 t 8,200
América 72 72 2 12 t 6,000
Uruguay 49 49 1.4 9 t 5,444 50
Ecuador 32 32 0.9 4 t 8,000
Chile 26 26 0.7 5 t 5,200
Zona franca 25 25 0.7 6 t 4,167

Nota. Tomado de International Trade Centre (2024), Trade Map.

(https://www.trademap.org/Index.aspx).



Considerando la tasa de crecimiento del mercado aleméan, que se sitia en un 7%, junto
con un precio unitario atractivo de 5,822 USD/t y una cuota de mercado actual del 28%,
Alemania emerge como el destino principal y mas prometedor para la exportacion. Este
analisis inicial resalta el potencial economico significativo que representa este mercado
europeo para este producto. La eleccidén de Alemania como foco estratégico se basa en estos
indicadores clave que sugieren una alta probabilidad de éxito comercial. Segun el Informe
Oficial Sobre Consumo Alimentario en Alemania del 2018, indica que el 79% de los
alemanes encuestados en su estudio prefieren alimentos que vayan a favor del bienestar
animal. Este comportamiento ético se complementa con la disposicion del 90% de los
consumidores a invertir mas en productos que cumplan con criterios de sostenibilidad y trato
animal. Ademas, el informe sefiala que solo el 30% de los encuestados consumen productos
carnicos.

Datos recientes de Statista (2024) revelan que el consumo per capita de hongos en
Alemania ha promediado los 2 kilogramos durante el bienio 2022-2023, lo que indica una
demanda constante y establecida por este tipo de productos. En consecuencia, la
convergencia de una sélida tasa de crecimiento del mercado aleman con estas tendencias de
consumo profundamente arraigadas y favorables posiciona a Alemania como un destino
excepcionalmente adecuado para la exportacion de Suillus Luteus proveniente de Cajamarca.
Ademas, como se observa en la comparacion de mercados internacionales (véase Apéndice
A), Alemania destaca no solo por su volumen de importacion, sino también por su precio
promedio por tonelada y su crecimiento sostenido, lo cual refuerza su atractivo como
mercado objetivo. La creciente conciencia sobre el bienestar animal, la voluntad de pagar por
productos sostenibles y el consumo regular de hongos se combinan para ofrecer un panorama

comercial robusto y lleno de oportunidades para este proyecto. Si bien el enfoque inicial esta



dirigido al mercado aleméan, en una etapa posterior también se proyecta su ingreso al mercado
peruano, promoviendo el consumo local de productos saludables y sostenibles.
2.2. Analisis Competitivo Detallado

El mercado peruano de hongos deshidratados presenta un panorama con escasa
competencia, lo que se traduce en amplias oportunidades para el desarrollo de nuevos
emprendimientos. Este potencial se ve significativamente impulsado por la creciente
tendencia global hacia una alimentacion vegetariana y vegana. La demanda de productos
alternativos que respeten el bienestar animal estd en constante ascenso, especialmente en
paises europeos como Alemania.

Los consumidores alemanes se caracterizan por ser informados y exigentes. Antes de
adquirir un producto, suelen realizar comparaciones detalladas de sus caracteristicas,
priorizando la calidad sobre el precio. Estudios indican que Alemania lidera en Europa en
cuanto a compras en linea y muestra una alta disposicion a adquirir productos de origen
internacional. En 2018, la Subdireccion General de Relaciones Internacionales y Asuntos
Comunitarios de Alemania presentd el informe de nutricion del Ministerio Federal de
Alimentacion y Agricultura (BMEL), revelando datos relevantes sobre los habitos
alimenticios de la poblacién alemana. Entre los hallazgos mas destacados se encuentran que
el 91% de los encuestados considera fundamental una alimentacion saludable; el 76%
consume frutas y verduras diariamente; y solo el 26% de los alemanes consume carnes y
embutidos con regularidad, lo que refleja una inclinacion hacia dietas mas ligeras y bajas en
grasas saturadas. Adicionalmente, la poblacién vegetariana y vegana en Alemania
experimentd un aumento del 10,2%, lo que confirma un creciente interés por estilos de vida
mas sostenibles y éticos. Un dato de gran relevancia para el sector alimentario es que el 45%
de los consumidores alemanes afirma que la tabla nutricional de los productos es un factor

importante que influye en su decisién de compra. Este cambio en las preferencias de los
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consumidores europeos refuerza el atractivo del mercado para los hongos deshidratados,
otorgando al negocio un considerable potencial de exportacion.

Segun el estudio desarrollado por Vera (2019), el hongo Suillus luteus presenta una
composicién nutricional notable en base a peso seco, caracterizada por un elevado contenido
de proteina, aproximadamente entre 23 y 25 gramos por cada 100 gramos de hongo seco.
Gracias a su alta concentracion de agua y su bajo aporte caldrico proveniente de lipidos y
carbohidratos, se le considera adecuado para planes alimenticios enfocados en la reduccion
de peso. A esto se suma su contenido de fibra dietética, la cual desempefia un rol importante
en la mejora del transito intestinal, ayudando a prevenir el estrefiimiento y a eliminar residuos
toxicos del organismo.

Ademas de su valor nutricional, Vera resalta diversas propiedades terapéuticas
asociadas a esta especie. Dentro de los efectos positivos menciona la disminucion de
sintomas asmaticos, el control de hemorragias, la regulacion de la presion arterial y la
reduccién del colesterol en sangre. No obstante, una de las cualidades mas relevantes
identificadas es su potencial efecto antitumoral, dado que ciertos compuestos presentes en
este tipo de hongos pueden estimular el sistema inmunoldgico, favoreciendo la activacion de
células como las B, T y Natural Killer, fundamentales para la defensa del organismo frente a
agentes patdgenos y células anémalas.

Por otro lado, debido a su consistencia firme y textura similar a la de la carne, el
Suillus luteus se adapta bien a distintas preparaciones gastronémicas. Actualmente, se
comercializa principalmente en forma deshidratada, siendo promovido como un alimento
funcional. Estas caracteristicas han despertado un mayor interés por investigar en
profundidad sus componentes bioactivos y beneficios para la salud.

Al analizar el panorama actual de la produccion y comercializacion del hongo Suillus

luteus en la region de Cajamarca, destaca la labor de la Cooperativa Agraria Atahualpa
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Jerusalén como la principal organizacion dedicada a su recoleccion, procesamiento y

comercializacion. Esta cooperativa trabaja con pequefios productores locales, en su mayoria

propietarios de terrenos con plantaciones de pinos ubicados en las cercanias de la Granja

Porcén. Esta zona es la mas reconocida de Cajamarca por su actividad agricola y forestal,

permitiendo que los ingresos generados por la venta local del hongo beneficien directamente

a las familias de la comunidad.

Al ampliar el analisis a nivel nacional, la Agencia Agraria de Noticias report6 en 2023

que en el Peru existen 26 empresas registradas como exportadoras de hongo deshidratado de

diferente tipo, entre los cuales el Suillus luteus destaca por su creciente demanda

internacional. Entre las principales empresas se encuentran:

e Aromatico Inversiones S.A.C.: Empresa agroindustrial ubicada en Tacna,

dedicada principalmente a la produccién y exportacion de hierbas aromaticas
secas de alta calidad, como orégano y paprika. Aunque su enfoque principal no
son los hongos, ha incursionado en la exportacién de productos deshidratados,
incluyendo hongos de pino, con presencia en nichos de exportacion especialmente
en Europa.

Comercializadora Verde de Alimentos S.A.C. (COMVER): También con sede en
Tacna, se especializa en la exportacién de productos como orégano y hongos
deshidratados, entre ellos Suillus luteus.

Suma Yapu S.A.C.: Agroexportadora que trabaja con comunidades de la sierra
central en la recoleccion de hongos de pino, con exportacion hacia Europa.
Agroexportaciones San Pablo S.A.C.: Empresa del norte del pais que ha integrado
el hongo de pino deshidratado en su portafolio, orientando sus exportaciones

principalmente hacia el mercado asiatico.
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e Hongos del Bosque S.A.C.: Empresa que adquiere hongos de la sierra peruana y
los comercializa en diversas presentaciones como laminas, polvo o enteros, asi
como en productos derivados como paneton de hongos. Sus principales destinos
son Estados Unidos y Asia.

e Cooperativa Jalca Verde: Similar a Atahualpa Jerusalén, trabaja con recolectores
cajamarquinos; sin embargo, su infraestructura de procesamiento aun es limitada,
lo que restringe su capacidad de expansion hacia mercados internacionales.

Para una evaluacion mas detallada, puede consultarse el Apéndice B, donde se
presenta un analisis comparativo entre estas empresas y nuestra propuesta, destacando
nuestros principales diferenciadores frente a la competencia, tales como certificaciones,
presentacion del producto, trazabilidad y enfoque en sostenibilidad.

Existe un mercado extranjero disponible para exportar hongos deshidratados en
diversas presentaciones. Los mercados internacionales, como el aleman, requieren
certificaciones especificas de calidad e inocuidad, las cuales se pueden obtener rapidamente
gracias al equipo de profesionales con el que cuenta la empresa, con gran experiencia en el
sector alimentario, en temas de inocuidad, buenas practicas de manufactura y calidad. El
mercado extranjero considera mucho las certificaciones que tienen los productos, en especial
los de alto valor nutricional.

Cajamarca, con sus amplias extensiones de plantaciones, en especial la de pino, ofrece
un entorno ideal para el crecimiento del hongo Suillus luteus. Esta especie de hongo
comestible se nutre de estos arboles a través de una relacién simbidtica. Sin embargo, muchas
comunidades campesinas en la regién poseen grandes extensiones de pinos, pero carecen de
la capacitacion técnica y orientacion comercial necesarias para aprovechar este recurso.

El proyecto de produccion y exportacion de hongos deshidratados podra beneficiar

significativamente a las familias de la Comunidad Campesina Suyto Orco, distrito de Calquis,
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provincia de San Miguel, quienes disponen de extensas areas de pinos reforestadas. Con el
apoyo de programas del gobierno peruano que facilitan el financiamiento para la
asociatividad de los campesinos, sera posible reunir el volumen necesario para el
procesamiento y comercializacion internacional. La asociatividad no solo asegura una amplia
disponibilidad de proveedores, sino que también permite manejar el poder de negociacion y
controlar la produccién desde su origen. Al proporcionar asesoria técnica, la empresa puede
garantizar la calidad del negocio, evitando la réplica y manteniendo asi sus ventajas
competitivas en todas las etapas del proceso, desde el cultivo y recoleccion del hongo hasta
Su procesamiento y exportacion.

Para evaluar el potencial comercial de exportar hongo Suillus luteus en su
presentacion deshidratada al mercado aleman, el equipo de investigacion considerd necesario
realizar un andlisis detallado del mercado objetivo. En ese sentido, se optd por aplicar el
enfoque TAM-SAM-SOM, una herramienta que facilita la comprension del mercado desde
una perspectiva global. Para el desarrollo de este enfoque se evalu6 informacién partiendo del
universo total de consumidores, pasando por el segmento accesible para el producto, hasta
llegar a una estimacion realista de participacion alcanzable.

El Total Addressable Market (TAM) para este proyecto representa el valor total del
mercado si todos los consumidores potenciales adquirieran el producto, sin restricciones
logisticas, regulatorias o comerciales. En este caso, esta investigacion centra el analisis en
Alemania, reconocido por ser el mercado de alimentos organicos y saludables mas grande de
Europa. Esta perspectiva macroeconomica inicial es crucial para comprender la magnitud de
la oportunidad comercial que Alemania representa para la exportacion de Suillus Luteus.

De acuerdo con datos de Actual Fruveg (2024), el gasto per capita en productos
saludables y ecoldgicos en Alemania asciende a 205 euros anuales, lo que equivale

aproximadamente a $219.32 dolares por persona al tipo de cambio actual. Adicionalmente,
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estudios del Bund Okologische Lebensmittelwirtschaft (BOLW, 2023) y de Statista (2023)
indican que alrededor de 24 millones de alemanes forman parte del segmento de
consumidores con habitos de vida saludable y afinidad por productos organicos. Este valor
calculado refleja el potencial total del mercado si se ofreciera una linea completa de
productos saludables a este segmento de la poblacion alemana.

TAM = Gasto per capita anual x Numero de consumidores objetivo

TAM = $219.32 x 24,000,000 personas

TAM = $5,263,680,000

Respecto al SAM (Serviceable Available Market), este analisis hace referencia a la
porcion del TAM a la que la empresa puede acceder con su producto especifico, teniendo en
cuenta las preferencias de consumo y la naturaleza del bien ofrecido. En este caso, se trata de
hongos deshidratados, un producto con creciente demanda entre consumidores que siguen
dietas vegetarianas, veganas o centradas en la nutricion funcional. Segun proyecciones del
mercado de alimentos saludables en Alemania, los hongos procesados representan
aproximadamente el 10% de ese sector.

Esta estimacion se basa en datos de la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacién y la Agricultura (FAO, 2023) y Euromonitor (2023), los cuales destacan el
valor nutricional, la versatilidad y la presencia creciente de hongos como sustitutos de
proteina animal en dietas alternativas. Teniendo en cuenta esta participacion relativa dentro
del mercado saludable, se aplicé la siguiente formula. El resultado indica el valor del
mercado potencial al que la empresa puede aspirar razonablemente con su producto,
considerando las tendencias actuales de consumo en Alemania y el ingreso del hongo Suillus
luteus deshidratado en este mercado.

SAM = TAM x Porcentaje del mercado que corresponde a hongos saludables

SAM = $5,263,680,000 x 10% = $526,368,000
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El resultado indica el valor del mercado potencial al que la empresa puede aspirar
razonablemente con su producto, considerando las tendencias actuales de consumo en
Alemaniay el ingreso del hongo Suillus luteus deshidratado en este mercado.

El SOM (Serviceable Obtainable Market) representa la cuota del mercado que la
empresa realmente podria captar en una etapa inicial, considerando sus capacidades
logisticas, nivel de inversion, certificaciones y nivel de posicionamiento en el mercado
aleman. Para estimarlo, se contemplaron dos escenarios complementarios. Estos incluyen una
proyeccion porcentual basada en el SAM y un calculo desde el consumo per capita estimado.

En el primer escenario, se considerd una meta del 2% de participacion del SAM, una
cifra prudente pero ambiciosa para una empresa emergente que cumple con estandares
internacionales. Esta estimacidn toma en cuenta la existencia de competidores globales, los
costos asociados a la logistica de exportacion, y el tiempo requerido para posicionarse en la
mente del usuario meta. Para el calculo se empled la siguiente formula:

Formula SOM (proyeccion porcentual):
SOM = SAM x Participacion esperada
SOM = $526,368,000 x 2% = $10,527,360

En el segundo escenario, se optd por una estimacién mas conservadora y realista
basada en el comportamiento individual del usuario meta. Se asumio que, en una primera
etapa, se podria captar a 42,000 personas dispuestas a consumir al menos 100 gramos (0.1 kg)
de hongos deshidratados al afio, a un precio promedio de $40.00 por kilogramo. Para el
calculo se empled la siguiente formula:

Formula SOM (proyeccion individual):
SOM = Numero de consumidores x Consumo por persona x Precio por kilo

SOM =42,000 x 0.1 x $40.00 = $168,000
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Ambos escenarios proporcionan un marco Gtil para la planificacion estratégica. EI primer
escenario, basado en una proyeccion porcentual del SAM, ilustra el potencial de crecimiento
a mediano plazo si se consigue un posicionamiento exitoso del producto en el mercado
aleman. Por otro lado, el segundo escenario, calculado a partir del consumo per capita
estimado, facilita el establecimiento de objetivos realistas a corto plazo que se ajustan a las
capacidades de produccion y distribucién actuales de la empresa.

Tabla 4

Célculo TAM, SAM, SOM

Descripcion Total
Consumo per cépita de productos saludables y organicos al afio $ 219.32
Cantidad de personas que consumen productos saludables y organicos 24,000,000
TAM $ 5,263,680,000
indice de poblacion con hébitos saludables que consume hongos deshidratados 10%
SAM $ 526,368,000
indice del mercado que abarcaria el producto 2%
Cantidad de hongos deshidratados consumidos por persona por afio (En KG) 0.1
Precio por kilo $ 40.00
SOM Escenario 1 $ 10,527,360
SOM Escenario 2 $ 168,000

Este analisis arroja resultados resaltantes sobre el prometedor mercado de hongos
deshidratados en Alemania. Al identificar un segmento objetivo manejable y estimar el valor
potencial de cada cliente, esta estimacidn proporciona informacion valiosa para guiar las
estrategias de marketing y ventas de la empresa en este mercado. No obstante, para acceder
efectivamente a dicho mercado, no basta con conocer su tamafio o atractivo; es
imprescindible considerar los aspectos normativos que rigen el comercio internacional. En

ese sentido, los requisitos de ingreso al mercado aleman deben ser evaluados con
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detenimiento, ya que condicionan directamente la viabilidad operativa del proyecto. Segun
PromPer (2023) los principales requisitos de exportacion de las setas a Alemania son:
2.2.1. Cumplimiento de Normativas de la Union Europea

Reglamento (UE) 2016/2031. Este reglamento regula la proteccion de las plantas en
la Union Europea (UE) y establece requisitos clave como:

e Requisitos de seguridad: Productos libres de organismos nocivos. Es recomendable
revisar las listas de plagas y enfermedades que son objeto de control.

e Inspecciones de control: Las autoridades de Alemania pueden realizar inspecciones
adicionales en el punto de entrada para verificar el cumplimiento de estas normativas.
Reglamento de Ejecucion (UE) 2019/2072 de la Comisidn. Este reglamento

establece directrices homogéneas para el Reglamento (UE) 2016/2031 y su aplicacién
especificamente en lo que respecta a las medidas de proteccidn frente a plagas vegetales. En
este instrumento existe un listado de plagas cuarentenarias dentro de la UE y define los
requisitos particulares para la importacion de ciertos vegetales y productos vegetales. En sus
anexos, se detallan las plantas, productos vegetales y otros articulos que se encuentran sujetos
a exigencias especificas fitosanitarias. Particularmente, en el Anexo X1 se describen los
productos que deben presentar un certificado fitosanitario al ingresar a territorio europeo y,
aungue los hongos deshidratados no se mencionan de forma expresa en este anexo, €s
importante considerar que las normativas se encuentran en constante actualizacion, por lo que
el reglamento en mencidn puede ser actualizado debido a diferentes factores ya que dicho
certificado tiene como finalidad asegurar que los productos han sido revisados y estan libres
de plagas. (Direccion General de Salud y Seguridad Alimentaria (Comision Europea), 2019).
Reglamento (CE) N.° 396/2005 del Parlamento Europeo y del Consejo. Especifica
los Limites Maximos de Residuos (LMR) aplicables a productos de origen vegetal y animal

destinados al consumo humano o animal, los productos deben cumplir con los limites
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maximos de residuos de pesticidas establecidos por la UE para garantizar la seguridad

alimentaria, por lo que es esencial asegurarse de que los hongos deshidratados no superen

estos limites. Para lograr ello, lo ideal es lo siguiente:

El reglamento establece la obligacion de garantizar que los hongos sean cultivados y
cosechados bajo las Buenas Practicas Agricolas (BPA), con el objetivo de reducir al
maximo la presencia de residuos de pesticidas. Asimismo, se debe supervisar
cuidadosamente la recoleccidn y el procesamiento para evitar cualquier tipo de
contaminacion cruzada. Las BPA abarcan todas las etapas, desde la preparacion del
suelo hasta la cosecha, el empaquetado y el transporte, con el propdsito de asegurar la
inocuidad del alimento y proporcionar un producto que cumpla con los estandares de
calidad, sanidad e inocuidad exigidos por los compradores. (FAO, 2004)

Realizar pruebas de laboratorio en un centro acreditado bajo normas ISO 17025 para
detectar residuos de pesticidas en los hongos deshidratados, dicho laboratorio debera
emitir un certificado de andlisis que cumpla con los requisitos europeos. Las muestras
se analizan normalmente mediante cromatografia de gases (GC) o cromatografia de
liquidos de alta resolucion (HPLC) junto con espectrometria de masas (MS) para la
identificacion y cuantificacion de los pesticidas presentes. (Mettler Toledo, s.f.).
Asimismo, de acuerdo con la Base de Datos de Ley Maxima de Residuos de la UE, no
existe un limite maximo estipulado para el Sillus luteus, en consecuencia, se aplicaria
el limite por defecto de 0.01 mg/kg de acuerdo con el articulo 18 del Reglamento
(CE) N° 396/2005. (EMA, s.f.).

Reglamento (CE) N.° 2073/2005 de la Comision. Este reglamento establece los

parametros microbioldgicos que deben cumplir los alimentos, indicando los niveles

permitidos de microorganismos patogenos y las practicas de higiene obligatorias para los

operadores del sector alimentario, con el objetivo de garantizar la seguridad microbiolégica
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de los productos comercializados en la UE. Aunque la normativa no contempla criterios
especificos para hongos frescos como el Suillus Luteus, si regula categorias alimenticias
generales que podrian aplicarse a este producto para su exportacion:

e Disefiar y aplicar buenas practicas de higiene (BPH) y un sistema HACCP (Analisis
de Peligros y Puntos Criticos de Control).

e Realizar pruebas en un laboratorio acreditado conforme las norma Europeas y
determinar si el producto cumple con la seguridad microbioldgica, pues al no existir
criterios especificos para este tipo de alimento, se debe analizar microorganismos
relevantes, es decir, evaluar la presencia de Salmonella (ausencia en 25g), Listeria
monocytogenes (ausencia o limite maximo en 25g, y otros patdgenos
correspondientes al Suillus luteus.

e Registrarse como operador de exportacion en SENASA y la Direccion General de
Salud Ambiental e Inocuidad Alimentaria (DIGESA).

Reglamento (CE) N° 178/2002. Establece los principios generales de la legislacion
alimentaria en la UE, el cual, al ser aplicado con la importacion de hongos deshidratados
(Suillus luteus) a Alemania, de acuerdo con European Commission. (s.f.) y Exportemos Per(
(2015), los siguientes articulos podrian ser utilizados para la exportacion:

Articulo 14. Indica que se debe realizar un andlisis de laboratorio para garantizar que
los hongos sean seguros para el consumo humano; asi como verificar que los niveles de
contaminantes microbiologicos, metales pesados y residuos de plaguicidas estén dentro de los
limites permitidos por la UE.

Articulo 7. Verificar que el producto cumpla con todos los requisitos, ya que, en caso
de existir dudas sobre su seguridad, la UE puede restringir su importacion hasta que se
demuestre que no representa un riesgo, por lo que se debe mantener documentacion y pruebas

de seguridad actualizadas.
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Articulo 18. Sefiala que es de suma importancia la trazabilidad, establecer un sistema
de registro que pueda permitir rastrear el producto desde su origen, es decir, recoleccion el
Peru hasta su llegada a Europa, para lo cual, es importante etiquetar cada lote con la
informacion necesaria y lo suficientemente clara respecto de su procedencia y los datos
respectivos del exportador, asi como contar con registros de proveedores, transportistas y
clientes en Europa.

Articulo 17. Sefiala que se debe garantizar que el producto cumpla con todas las
normativas de la UE, dentro de esto, asegurar la implementacidn de un Sistema de Gestion de
Inocuidad Alimentaria (SGIA) basado en un HACCP (Analisis de Peligros y Puntos Criticos
de Control) y verificar que las condiciones de almacenamiento y transporte mantengan la
calidad del producto.

Articulos 19 y 20. Hacen referencia a la transparencia que deberia existir en el
proceso, ya que, de detectarse un problema de seguridad, se debe informar a las autoridades
europeas Yy de ser necesario, retirar el producto del mercado, asi como también encontrarse
preparados para responder alertas emitidas mediante el RASFF — Sistema de Alerta Rapida
para Alimentos y Piensos.

Reglamento (CE) N° 852/2004 del Parlamento Europeo y del Consejo. Establece
normas generales de higiene para la produccion, manipulacion y comercializacién de
alimentos en la UE, aplicandose a los hongos deshidratados (Suillus Luteus) que se
exportarian a Alemania. Este reglamento exige que los hongos sean procesados en
condiciones higiénicas adecuadas para evitar contaminacion, cumpliendo con buenas
practicas de manufactura (BPM) y sistemas de analisis de peligros y puntos criticos de
control (APPCC). También establece requisitos para la limpieza de instalaciones, control del
agua, gestion de residuos y capacitacion del personal. Garantizar el cumplimiento de estas

normas es fundamental para la aceptacion del producto en la UE y su comercializacion segura
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en el mercado aleman. Para ello, de acuerdo con la Agencia Espafiola de Seguridad
Alimentaria y Nutricion. (s.f.), se debe tener en cuenta lo siguiente:

e Implementar Buenas Practicas de Manufactura (BPM):
- Control de la calidad del agua utilizada en el procesamiento.
- Mantenimiento y limpieza de equipos e instalaciones.
- Control de plagas y gestion de residuos.

e Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (APPCC):
- Identificar los peligros microbiologicos, fisicos y quimicos en la produccién.
- Establecer puntos criticos de control (PCC) para prevenir la contaminacion.
- Implementar monitoreo y medidas correctivas en caso de desviaciones.

e Cumplir con los requisitos de higiene en las instalaciones

e Condiciones higiénicas del establecimiento:
- Superficies y equipos faciles de limpiar y desinfectar.
- Zonas separadas para cada etapa del proceso (recepcion, secado, envasado).
- Control de la temperatura y humedad en el almacenamiento.

e Calidad del agua:
- Uso de agua potable en la limpieza y procesamiento de los hongos.
- Monitoreo periddico para garantizar la ausencia de contaminantes.

e Gestion de residuos:
- Eliminacion adecuada de desechos organicos y empaques.
- Prevencion de contaminacion cruzada.

e Capacitacion del personal
- Formacidn en higiene alimentaria segin el Reglamento (CE) N° 852/2004.
- Manipulacién segura de los hongos durante su procesamiento y envasado.

- Control de calidad y aplicacién de normas APPCC.
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2.2.2 Documentacion de Exportacion
Factura comercial. Debe contener:
- Nombre y direccién del vendedor y del comprador, descripcion detallada del
producto (especie, cantidad, peso), precio unitario y total, condiciones de pago
y entrega.
Certificados del producto
- Certificado Fitosanitario: Documento oficial emitido en este pais, por el
Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA), el cual, es necesario para la
exportacion de productos de origen vegetal, ya sean frescos o sometidos a un
procesamiento primario. Este certificado avala que los productos cumplan con
las exigencias fitosanitarias del pais al que se dirigen, respecto a la
verificacion del producto, detalle del producto y corroborando que el producto
cumple con la normativa. El trdmite puede realizarse de manera presencial en
la Camara de Comercio o virtualmente, completando el formulario SNS 022,
adjuntando los documentos requeridos y efectuando los pagos
correspondientes por el certificado y la inspeccion fitosanitaria.
- Certificado de origen (cumplimiento arancelario, trazabilidad).
- Certificado de analisis (contaminantes, calidad).
- Certificado de buenas practicas agricolas (sostenibilidad, salud y seguridad).
2.2.3. Etiquetado del Producto
Informacion en aleman. Es esencial que toda la informacion esté en aleman, para
garantizar la comprension por parte de los consumidores incluyendo los siguientes datos:
Nombre del producto, pais de origen, fecha de caducidad, instrucciones de conservacion y
uso, informacidn sobre alérgenos, condiciones de transporte, condiciones de almacenamiento

lejos de fuentes de humedad y contaminantes.
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El etiquetado de los productos debe cumplir con el Reglamento (UE) 1169/2011, el
cual regula la informacidn que debe ser proporcionada a los consumidores dentro de la Union
Europea. Esta normativa exige que las etiquetas incluyan una descripcion clara y completa de
los ingredientes, informacion nutricional que abarque el contenido energético, asi como la
presencia de posibles alérgenos, con el fin de proteger a las personas con alergias o
intolerancias. También se requiere especificar el pais de origen o procedencia cuando su
omision pueda inducir a confusion. Ademas, establece criterios sobre la claridad visual de la
etiqueta, como un tamafio minimo de letra para garantizar su legibilidad y precisar como debe
presentarse la informacion tanto en productos preenvasados como en los que no. Todo ello
con la intencién de garantizar la transparencia y permitir que el consumidor pueda tomar
decisiones informadas para adquirir un alimento, sobre los productos que adquieren.

Para los hongos Suillus luteus, segun Laboratorios Munuera (s.f.) y la Comision
Europea (2018), se deben tomar en cuenta lo siguiente:

e La etiqueta debe contener:

- Denominacion del alimento: "Hongos Suillus luteus frescos" o "Hongos
Suillus luteus deshidratados" segun corresponda.

- Lista de ingredientes (si es un producto procesado).

- Cantidad neta (en gramos o kilogramos).

- Fecha de duracién minima o fecha de caducidad.

- Condiciones de conservacion y uso, si aplica.

- Nombre y direccién del operador responsable de la comercializacion dentro de
la UE.

- Pais de origen o lugar de procedencia: En este caso, Peru.

- Informacion nutricional.
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Tamario de letra minimo de 1,2 mm en el tipo de letra utilizado. La informacion debe
estar en uno o varios idiomas oficiales del pais de destino en la UE.
Si los hongos han sido procesados o envasados en un lugar donde se manejan
alérgenos (por ejemplo, frutos secos, gluten), debe indicarse en la etiqueta.
Implementar un sistema de trazabilidad. EI Reglamento 1169/2011 exige que los
alimentos puedan rastrearse a lo largo de la cadena de suministro. Esto implica:

- Registro de lotes para identificar el origen y destino del producto.

- Etiquetado con numero de lote en los envases.

- Documentacion de proveedores y distribuidores.
Registro del exportador y aprobacion del etiquetado, cumpliendo con el area
administrativa:

- Registro ante SENASA Peru como exportador de productos vegetales.

- Obtener un certificado fitosanitario para la exportacion.

- Verificacidn con el importador europeo para confirmar que el etiquetado

cumple con los requisitos especificos del pais de destino.

Lo cual se relaciona con el convenio realizado con la AELC (Asociacion Europea de

Libre Comercio), el mismo que especifica que la presentacion de los productos que contienen

hongos en los diversos géneros debe contener 5 descripciones: Nombre del producto y

nombre cientifico, forma de conservacion, uso al cual se destina, grado de elaboracion y

forma de presentacion. (Bautista, 2011).

2.2.4. Cumplimiento de Normas de Importacion en Alemania

Registro en aduanas: Registro como exportador ante las autoridades aduaneras

alemanas obteniendo el nimero de registro.
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e Clasificacion Arancelaria: clasificacion bajo el cddigo arancelario correspondiente a

los "hongos comestibles”. Segun la Comision Europea. (2023) para Suillus Luteus, es

probable que se utilice un codigo similar a: Cédigo HS 07009.

e Duties y Aranceles

Tasa Arancelaria: La tasa arancelaria para hongos frescos en la UE suele ser
baja o nula, pero esto puede variar. Generalmente, los productos alimenticios
pueden tener tasas que oscilan entre el 0% y el 12% dependiendo de la
clasificacion.

IVA: Ademas de los aranceles, es necesario tener en cuenta el Impuesto sobre
el Valor Afiadido (IVA) en Alemania, que es del 19% para la mayoria de los

productos alimenticios.

e Acuerdos Comerciales

El Tratado de Libre Comercio entre Pert y la UE es un acuerdo que entr6 en
vigencia en el afio 2013, el cual tiene como objetivo facilitar el comercio y
eliminar barreras arancelarias, ofreciendo tarifas preferenciales para la
exportacion de diferentes productos del Pert con desgravacion total de
aranceles, dentro de ellos, a los hongos deshidratados, permitiendo asi, que
productos peruanos puedan tener un mayor alcance y competitividad dentro
del mercado europeo. (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, s.f.).
Acuerdo de Asociacion entre el Pert y la UE, el cual, otorga acceso
preferencial a productos agricolas peruanos, permitiendo la desgravacion
arancelaria inmediata de hongos deshidratados peruanos, los cuales se
encuentran clasificados en la partida 0712 del Sistema Armonizado, siempre y

cuando se cumpla con los requisitos establecidos en la misma respecto a



26

calidad del producto, documentacion y procedimientos aduaneros. (Eaduana,
s. f).
2.2.5. Asesoria Legal

La asesoria legal y la consulta con expertos en comercio internacional, orientacion
sobre regulaciones, gestion de trdmites aduaneros, mitigacion de riesgos: (obstaculos o
problemas en el proceso de exportacion).

2.2.6. Socios Estratégicos - Canales de Distribucion

BioFungi GmbH. Tiene mas de 15 afios de trayectoria, se dedica a la distribucion de
hongos y especias deshidratados organicos de primera calidad, obtenidos de diversas regiones
del mundo. Su catalogo incluye una gran variedad de productos, como setas, ostra y canela,
dirigidos tanto a fabricantes como a minoristas del sector alimentario, por lo que seria un gran
candidato para ofrecer el producto. (Autentika Global, 2023).

Edeka. Es una de las cadenas de supermercados mas grandes e importantes que
existen en Alemania, la cual es reconocida por la gran variedad de productos alimenticios que
ofrece. Edeka Zentrale AG comprende 12 mayoristas regionales, posee desde 1992 el 49% de
las acciones de AVA AG y el 50% de las acciones de Gedelfi AG, y como empresa se
encuentra dividido en Edeka Grosshandel (comercio mayorista) y en el grupo Ava. Tienen
como jefes de compra a: Gerhard Mollenhauer (Productos deshidratados), Klaus Holler
(Frescos), Wilfried Gill (Non-food) y Ralf Siekmann (AVA). Esta empresa es una gran
opcidn al ser la mayor red de supermercados de Alemania contando con méas de 11 000
tiendas trabajando con proveedores locales e internacionales, busca productos diferenciados,
sostenibles, de origen organico y de alta calidad, lo cual calza perfectamente con el producto
y de acuerdo con las diferentes divisiones que tiene el grupo Edeka, la mas recomendable es
EDEKA GroBhandel, pudiendo ser proveedores gourmet. (Oficina Econdmica y Comercial

de Espafa en Dusseldorf, 2001).
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Rewe. Es una cadena lider y uno de los mayores grupos detallistas food de Europa al
ofrecer una amplia gama de productos, en donde se encuentran incluidos productos de
alimentos especializados y gourmet; asimismo, actla tanto como proveedor a otras cadenas
independientes como también dirige sus propios supermercados, discounters y una
plataforma online con bastante alcance. Podrian ser un posible aliado mediante sus propias
marcas gourmet como Feine Welt o también como proveedores independientes de productos
esenciales. (Oficina Econdmica y Comercial de Esparia en Dusseldorf, 2001).

Metro AG. Es un mayorista que atiende a clientes comerciales como también a
consumidores finales, ofreciendo diferentes productos en cantidades muy grandes.
(Europages. (s.f.)) Podrian aliarse a la empresa al ofrecer su producto como gourmet o
ingredientes funcionales para chefs y negocios gastronémicos.

Pilze Wolhrab GmbH & Co. KG. Esta empresa se especializa en hongos
deshidratados organicos, teniendo una presencia imponente en tiendas gourmet y mercados
ecologicos. Ellos podrian ser compradores o distribuidores ideales para el producto, ya que
mantiene experiencia en el rubro, lo que permite que sea mas factible que este entienda las
caracteristicas y requisitos especificos de los hongos deshidratados, lo que facilitaria su
integracion en su catalogo, ademas que Pilze Wohlrab tiene una red establecida de
distribucion y clientes, sobre todo, en el &mbito gourmet y productos organicos. (Oficina
Econdémica y Comercial de Espafia en Dusseldorf, 2001).

Denns Biomarkt. Es un supermercado especializado en productos 100% ecoldgicos,
teniendo mas de 300 tiendas alrededor de Alemania y Austria. Luteus Life podria incursionar
en su negocio como parte de su linea seca y gourmet. (Oficina Econémica y Comercial de
Espafia en Dusseldorf, 2001).

Amazon Alemania. Plataforma que permite a los proveedores vender directamente a

los consumidores. En ella se comercializan productos como los hongos porcini deshidratados
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de Portofino Fine Food, lo que indica una demanda en el mercado en linea. Por tanto, la
empresa podria convertirse en vendedor directo y distribuir el producto bajo su propia marca.
2.3. Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter para el Mercado de Hongos Deshidratados
Peruanos en Alemania.

2.3.1. Amenaza de Nuevos Entrantes

En la investigacion de Huaman (2020) se pone en manifiesto una difusion limitada del
conocimiento técnico y cientifico de las propiedades nutricionales y funcionales del hongo
Suillus Luteus en el contexto peruano. Esta carencia informativa constituye un factor
determinante en la reducida creacion de empresas nacionales especializadas en su cadena de
valor. Las entidades actualmente operativas se caracterizan por volimenes de produccion y
comercializacion modestos, reflejando una falta de expertise en las etapas criticas de cultivo,
procesamiento y valorizacion de este hongo, cuyo perfil nutricional lo posiciona como un
alimento de alto valor biologico. En consecuencia, su oferta se limita principalmente a un
mercado doméstico con un nivel limitado de comprension con respecto a sus atributos
intrinsecos y su potencial aplicacion gastronomica. Esta realidad implica una insuficiencia en
infraestructuras especializadas, capacitacion técnica del personal y disponibilidad de capital
de inversidn necesario para abordar la complejidad y las exigencias de los mercados
internacionales, los cuales presentan una demanda cualitativa y cuantitativa
considerablemente superior.

No obstante, el informe de nutricién del Ministerio Federal de Alimentacion y
Agricultura (BMEL) aleman de 2018 sefiala una tendencia creciente hacia el consumo de
alimentos saludables en Alemania, lo que sugiere un potencial atractivo para la incursion de
nuevas empresas en este nicho de mercado. Sin embargo, la estrategia competitiva de Luteus
Life se fundamentara en la construccion de una marca intrinsecamente ligada a la

responsabilidad social y en el establecimiento de alianzas estratégicas con comunidades
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productoras clave en Cajamarca, como la comunidad de Suyto Orco. Esta colaboracion
permitira asegurar la obtencién de productos organicos con altos estandares de calidad y un
volumen de produccion significativo, elementos cruciales para el posicionamiento estratégico
de la marca "Luteus Life" en el mercado internacional.

2.3.2. Poder de Negociacion de los Proveedores

El hongo Suillus Luteus establece una relacion simbidtica micorriza con las raices de
los arboles de pinos (Cuesta, s.f.), lo que facilita su obtencidn en las vastas extensiones de
plantaciones de pino existentes en la region de Cajamarca. No obstante, la estrategia de
Luteus Life trasciende de la sola adquisicion de materia prima, buscando generar un valor
agregado sustancial a través de alianzas estratégicas a largo plazo con sus proveedores,
especificamente la comunidad de Suyto Orco. Esta colaboracion se materializa en la
provision de capacitacion técnica especializada, orientada a optimizar las practicas de cultivo,
las técnicas de recoleccion selectiva y los protocolos de tratamiento primario del hongo como
materia prima. Adicionalmente, Luteus Life garantiza la adquisicion integra del volumen
recolectado durante todas las temporadas productivas, mitigando la incertidumbre econémica
para la comunidad, creando contratos de exclusividad y politicas de precios justos.

Para la estrategia de fortalecimiento de la alianza a largo plazo y fomento del
desarrollo mutuo, tanto para la empresa como para el proveedor, Luteus Life adoptara el
principio de interdependencia, tal como lo sefialan Castro, Yepes y Ojeda (2016). Esta
estrategia se materializa en el apoyo continuo al desarrollo socioeconémico de la comunidad
de Suyto Orco, facilitando la formalizacion de nuevas asociaciones y el acceso a programas
estatales de financiamiento y asistencia técnica. Al promover la escalabilidad y sostenibilidad

de los proveedores, se asegura una relacion que beneficia a ambas partes a largo plazo.
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2.3.3. Poder de Negociacion de los Compradores

Segun el estudio de Bozzotti (2016), Alemania emerge como un mercado europeo con
un aumento considerable en la demanda de productos organicos y naturales, impulsado por
una tendencia creciente hacia un modo de vida saludable. Dicha investigacion subraya la
voluntad de los consumidores alemanes de invertir en articulos de alta calidad e innovadores
que, ademas, manifiesten una dedicacion a la sostenibilidad. Esta inclinacion se basa en una
profunda conciencia sobre el consumo responsable, donde la sostenibilidad va més alla de
una simple moda para establecerse como un principio fundamental en la vida de los
ciudadanos alemanes. Tal como se enfatiza en AlMarketingEngineers (2024), el consumo
sostenible se encuentra intrinsecamente ligado a la identidad del comprador aleman, quien
activamente busca empresas que prueben un compromiso real con la proteccion del medio
ambiente, los derechos humanos y el bienestar animal.

En el contexto de la exportacion de Suillus luteus hacia el territorio aleman, la escasa
presencia de competidores podria interpretarse inicialmente como un elemento que reduce la
capacidad de negociacion de los compradores. Los potenciales colaboradores estratégicos,
incluyendo los mas de 2400 establecimientos sefialados por Bozzotti (2016) como posibles
canales de distribucion para productos organicos, veganos y vegetarianos, evaluaran la
propuesta de valor considerando no solo la calidad y la novedad del Suillus luteus, sino
también la adhesion de la empresa exportadora a préacticas sostenibles. Como indica
AlMarketingEngineers (2024), los consumidores alemanes son particularmente sensibles a la
apariencia de imagen verde de las empresas y demandaran evidencias concretas y fiables de
los esfuerzos ecoldgicos de la marca. Esta exigencia eleva el poder de negociacion de los
compradores, quienes priorizaran proveedores que se alineen con sus valores de

sostenibilidad.
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Para consolidar una posicion firme en el mercado aleman, resulta estratégico para la
empresa exportadora de Suillus luteus establecer alianzas con los centros de distribucion
identificados, presentando el producto no solo por sus atributos distintivos, sino también
destacando de forma explicita y con pruebas verificables sus caracteristicas de sostenibilidad.
Al dirigirse a un segmento de compradores cada vez mas informado y comprometido con un
consumo responsable, la empresa puede construir relaciones comerciales duraderas basadas
en la confianza y principios compartidos. Demostrar un compromiso genuino y transparente
con la sostenibilidad se convierte en un factor diferenciador crucial y una estrategia eficaz
para disminuir la posible presién sobre los precios, fortaleciendo la posicion negociadora de
la empresa frente a compradores que otorgan prioridad a la sostenibilidad en sus decisiones
de compra.
2.3.4.Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos

El mercado de alternativas proteicas para dietas veganas y vegetarianas presenta una
variedad de productos que buscan ofrecer nutrientes similares a los de la carne, mercado al
que apunta el hongo deshidratado Suillus luteus. De acuerdo con fuentes como La Guia Veg
(s.f.), entre los sustitutos mas comunes se encuentran los frutos secos (mani, pistachos,
nueces, avellanas), las legumbres (lentejas, garbanzos, frijoles); sin embargo, estos alimentos
generalmente contienen un nivel de proteina inferior al que ofrece el hongo Suillus luteus
deshidratado. Si bien existen otras opciones con una mayor concentracion de proteina, como
las semillas de calabaza y la soya, su uso en diversas recetas puede ser limitado y podrian
generar ciertos efectos en el organismo si se consumen en grandes cantidades.
Especificamente, estudios como el realizado por Cruz (2023) sugieren una posible relacion
entre el consumo excesivo de soya y problemas renales debido a su contenido de purinas, asi

mismo, las investigaciones de Izquierdo (2019) sefialan que los componentes de la soya
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podrian actuar de manera similar a las hormonas femeninas en el cuerpo, con posibles
implicaciones negativas en el sistema nervioso y reproductivo.

Por otro lado, el hongo Suillus luteus deshidratado se presenta como una alternativa
proteica prometedora, con un perfil nutricional robusto y una versatilidad en la cocina dada
su textura y sabor caracteristicos. Su capacidad para integrarse en una amplia gama de
preparaciones culinarias, sumada a la ausencia de los posibles efectos adversos asociados al
alto consumo de soya y a una mayor facilidad de uso en comparacion con las semillas de
calabaza, lo convierte en un sustituto de la carne ventajoso para el creciente grupo de
consumidores con dietas especificas 0 preocupados por su bienestar. Esta propuesta de valor
diferenciada resalta la importancia de explorar el mercado del Suillus luteus deshidratado
como una opcion proteica funcional y segura para este segmento del mercado.

2.3.5 Rivalidad entre los Competidores Existentes

La Agencia Agraria de Noticias (2023) informa sobre la existencia de 26 empresas
peruanas registradas para la exportacién de diversos hongos comestibles deshidratados. No
obstante, se observa una limitada especializacién en la comercializacion del Suillus luteus
entre estas empresas. Una caracteristica predominante es la exportacion a granel,
evidenciando una falta de estrategias de marca definidas para posicionarse en mercados
internacionales. En este contexto, la empresa en estudio busca diferenciarse a través de la
construccién de una marca distintiva, Luteus Life, con el objetivo de generar recordacion y
lealtad en los consumidores.

La intensidad de la rivalidad en el mercado aleméan del Suillus luteus podria
experimentar una dinamica particular. Inicialmente, la competencia directa podria ser baja
debido al escaso nimero de empresas especializadas en este hongo. Sin embargo, la
tendencia creciente hacia el consumo de productos saludables en Alemania, sefialada por

Bozzotti (2016) como la principal en Europa, presenta una oportunidad para el crecimiento
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del mercado. A medida que el conocimiento sobre los beneficios del Suillus luteus se
expanda, la rivalidad podria intensificarse. En este escenario, Luteus Life podria obtener una
ventaja competitiva al alinear su propuesta de valor con las demandas del mercado aleman,
no solo ofreciendo un producto de calidad, sino también comunicando un compromiso con la
sostenibilidad ambiental y la responsabilidad social, particularmente en relacion con las
comunidades campesinas de Cajamarca.

Para asegurar y fortalecer su posicién competitiva en el mercado aleman, Luteus Life
debe adoptar una estrategia proactiva en la gestion de sus ventajas competitivas. Como
sefialan Baena, Jairo y Montoya (2003), es crucial que las ventajas distintivas del producto
frente a las alternativas existentes se mantengan, se innoven y se mejoren continuamente.
Esta estrategia permitira a Luteus Life proteger su posicionamiento en un mercado dindmico

y competitivo, asegurando una diferenciacion sostenible a largo plazo.
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Capitulo I11. Investigacion del Usuario

Para comprender las necesidades y preferencias del usuario, se llevo a cabo una
investigacion cualitativa. Este estudio consistio en la realizacion de entrevistas en
profundidad a un grupo selecto de 10 a 15 consumidores vegetarianos y veganos residentes
en Alemania. Los participantes en estas entrevistas se encontraban dentro del rango de edad
de 20 a 40 afios, un segmento demografico clave para el mercado de alimentos saludables y
alternativos.

3.1. Perfil del Usuario

Los consumidores de hongo deshidratado se caracterizan por buscar un estilo de vida
saludable, basado en el consumo de alimentos con alto porcentaje de proteina y de origen
vegetal. De acuerdo con Veganz (2021, como se cito en ICEX, 2022) en el informe el
mercado de la alimentacion vegana y vegetariana en Alemania; el 4,6 % de los consumidores
alemanes de entre 16 y 64 afios se identifican como vegetarianos, mientras que el 2,2 %
(aproximadamente 1,18 millones de personas) se consideran veganos. Ademas, el 3,4 % de
los encuestados se define como pescetariano (consumen pescado, pero no carne), el 27,3 %
como flexitariano (consumen carne de manera ocasional) y el 62,5 % se identifica como
omnivoro, es decir, sin restricciones alimentarias. Ademas, indican que el porcentaje de
veganos en Alemania ha aumentado al 2 % (alrededor de 1,6 millones de personas), mientras
que la proporcién de vegetarianos se incrementd al 10 % (aproximadamente 7,9 millones de
personas).

Los consumidores veganos en Alemania suelen ser individuos jovenes con un alto
nivel educativo e ingresos significativos. Ademas, muestran una marcada preocupacion por
su salud personal, la proteccion del medio ambiente y el bienestar de los animales. Estos
consumidores acceden a sus productos a través de diversos canales de distribucion, que

abarcan supermercados convencionales, tiendas especializadas en productos organicos y
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veganos, asi como plataformas de comercio electronico. A continuacion, se puede observar el
arquetipo del usuario meta:
Figura 1

Arquetipo del Usuario del Producto

3.2. Mapa de Experiencia de Usuario

El mapa de experiencia del usuario ilustra el recorrido emocional de un consumidor
durante su busqueda de productos naturales con alto contenido proteico que no sean de origen
animal. El viaje comienza con una emocion positiva cuando el usuario se da cuenta de que su
despensa esta vacia, lo que le brinda la oportunidad de salir a comprar alimentos para su
canasta semanal. Este momento de entusiasmo inicial esta simbolizado por una cara feliz,
reflejando la expectativa de encontrar opciones que se ajusten a sus necesidades dietéticas.

Al llegar al primer centro comercial, el usuario mantiene su optimismo, consciente de
la necesidad de adquirir diferentes opciones de alimentos proteicos para variar su dieta diaria.

Sin embargo, al explorar las estanterias, empieza a experimentar una ligera incomodidad al
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darse cuenta de que la oferta disponible es limitada. Aunque su emocidn sigue siendo
positiva, la falta de opciones satisfactorias comienza a sembrar cierta inquietud.

Decidido a encontrar lo que necesita, el usuario se dirige a otro centro comercial, esta
vez con la esperanza de hallar una mayor variedad de productos proteicos. Su estado
emocional se torna neutral, ya que ain mantiene la expectativa de descubrir alternativas que
se adapten a su dieta. No obstante, al explorar este nuevo centro comercial, su frustracion
aumenta al darse cuenta de que los productos disponibles, aunque pueden ser buenos, no
cumplen con sus expectativas en cuanto al contenido de proteina deseada.

La desilusion continda creciendo a medida que descubre que hay pocas opciones
variadas y versatiles de alimentos proteicos para personas veganas. Esta situacion lo lleva a
un estado de frustracion ain mayor, reflejado en una expresion de preocupacion en el mapa.
La experiencia se torna cada vez mas negativa, culminando en un sentimiento de enojo
cuando el usuario se ve obligado a comprar productos proteicos clasicos, como menestras,
tofu y carne de soya, a pesar de que no eran exactamente lo que buscaba.

Finalmente, el recorrido emocional del usuario termina con un fuerte sentimiento de
disgusto. Al retirarse del centro comercial, esta claramente insatisfecho por no haber
encontrado las opciones ricas en proteinas que se ajusten a su dieta y que no sean de origen
animal. Este descontento es representado en el mapa con una cara roja de enojo,
simbolizando la culminacion de una experiencia de compra frustrante y poco satisfactoria.

Este mapa de experiencia destaca la necesidad de mejorar la oferta de productos
proteicos aptos para veganos y vegetarianos en los supermercados. La falta de opciones
adecuadas no solo afecta el estado de animo del consumidor. Esta situacion también pone de
manifiesto una oportunidad comercial significativa para diversificar la gama de productos
disponibles, respondiendo asi a la creciente demanda de alimentos naturales y proteicos por

parte de este segmento de consumidores. (Ver Figura 2).



Figura 2

Mapa de la Experiencia de Usuario del Producto
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3.3. Identificacion de la Necesidad

Luego de haberse examinado los momentos positivos y negativos experimentados por
el usuario se evidencia la necesidad de un producto proteico natural y de origen vegetal que
pueda satisfacer las demandas nutricionales de las personas, una alternativa saludable a las
proteinas derivadas de lacteos y carnes rojas, ademas, que contribuya con la sostenibilidad
ambiental y al mejoramiento de la calidad de vida en comunidades especificas en las que se
puede cultivar este hongo a través del aprovechamiento de sus tierras. El analisis de mercado
muestra una creciente demanda por productos vegetarianos y veganos, impulsada por una
mayor conciencia sobre salud y sostenibilidad. En este contexto, surge una oportunidad
significativa para desarrollar un producto proteico innovador a partir del hongo Suillus luteus.

Este hongo tiene el potencial de ser una alternativa efectiva a las proteinas animales.
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Capitulo 1V. Disefio del Producto o Servicio

En este capitulo, el enfoque ira en la aplicacion practica de la metodologia Design
Thinking para desarrollar propuestas de solucidn disruptivas. A través de un enfoque iterativo
y centrado en el usuario, se observara como transformar una idea en un producto viable y
escalable. Se utilizar4 de manera analitica herramientas clave como el Business Model
Canvas y el Lienzo de Propuesta de Valor, que ayudaran a articular la propuesta de manera
clara'y concisa. Ademas, se analizara como el concepto de Producto Minimo Viable (PMV)
puede acelerar el tiempo de llegada al mercado y minimizar los riesgos asociados con el
desarrollo de nuevos productos. A partir de ello, se demostrara como el Design Thinking se
establece como un marco poderoso para generar soluciones innovadoras que satisfacen las
necesidades de los usuarios y superan las expectativas del mercado.
4.1. Concepcion del Producto o Servicio

Para continuar con la evaluacion del desarrollo del producto, se opt6 por la
implementacidn de dos herramientas analiticas fundamentales: el lienzo 6x6 y la matriz
costo-impacto. Estas metodologias permiten estructurar de manera sistematica las posibles
soluciones identificadas, facilitando su analisis y priorizacion. La aplicacién de estas
herramientas no solo contribuye a la organizacion de las ideas creativas, sino que también
agiliza la identificacion de las soluciones que presentan mayor viabilidad y efectividad para
satisfacer las demandas del mercado objetivo. El objetivo de este analisis se ha desglosado en
seis necesidades principales, cada una de las cuales ha sido explorada mediante preguntas
generadoras de ideas. Estas preguntas fueron disefiadas para estimular la creatividad y la
innovacion durante sesiones de lluvia de ideas, en las que se propusieron diversas soluciones.
De todas las propuestas, se seleccionaron aquellas soluciones que se consideran mas radicales
y prometedoras, es decir, aquellas que podrian ofrecer el mayor valor en la resolucion del

problema planteado.
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El anélisis de las necesidades y las soluciones propuestas permitié comprender la
importancia de abordar simultaneamente varios frentes. Por un lado, es esencial que se
satisfagan las demandas de un mercado vegano y vegetariano que ha sido histéricamente
desatendido, ofreciendo productos que no solo cumplan con sus expectativas en términos de
calidad y nutricidn, sino que también se alineen con sus valores de sostenibilidad y respeto
por el medio ambiente. Este segmento de mercado esta en crecimiento y representa una gran
oportunidad para diferenciar el producto y captar un publico fiel.

Por otro lado, también es fundamental atender las necesidades de los socios
estratégicos: los proveedores, como son la comunidad Campesina Suyto Orco, distrito de
Calquis, provincia de San Miguel. Estos son principalmente agricultores de cultivos
tradicionales que, con el apoyo adecuado, pueden mejorar significativamente sus ingresos
familiares. A través de la asociatividad y la asesoria técnica, estos agricultores pueden
aprovechar las oportunidades en el mercado de exportacion de alimentos, diversificando su
produccidn hacia cultivos que tienen una alta demanda en el extranjero, como los hongos
Suillus luteus. Este enfoque no solo beneficia a los agricultores al ofrecerles nuevas fuentes
de ingresos, sino que también fortalece la cadena de suministro, garantizando un producto de
calidad y sostenibilidad desde su origen.

La implementacion de estas herramientas de analisis estratégico va mas alla de la
simple generacidn y priorizacion de soluciones innovadoras para el producto. Este enfoque
metodoldgico subraya la importancia de una perspectiva integral que considere
simultaneamente las demandas y expectativas del mercado objetivo y las capacidades y
necesidades de los proveedores. Al integrar ambas dimensiones en el proceso de desarrollo, la
empresa fortalece su posicion para crear un producto que no solo deleite a los consumidores
finales, sino que también fomente el crecimiento econdmico y el bienestar social de sus

valiosos socios estratégicos.



Figura 3

Lienzo 6x6

Después de identificar las mejores soluciones para cada pregunta generadora, se

analizara el impacto potencial que estas alternativas tendrian en el publico objetivo. Las
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opciones Al, que consistia en proporcionar comparaciones nutricionales entre proteinas
vegetales y animales, y A2, que proponia realizar una comparativa de la tabla nutricional del
hongo Suillus luteus con productos similares, fueron consideradas como estrategias pasivas
con un impacto limitado en los clientes. Debido a su baja efectividad, estas alternativas
fueron descartadas.

Respecto a la alternativa A3, que buscaba verificar el valor proteico del hongo Suillus
luteus en sus presentaciones fresca y deshidratada, y la alternativa A5, que proponia analizar
la oferta actual de este hongo en el mercado aleman, se determiné que ambas conllevaban un
costo medio. Sin embargo, se concluyo6 gque su impacto seria moderado si se implementaban
de forma independiente. Debido a su capacidad limitada para generar un cambio sustancial en
el proyecto, estas opciones fueron finalmente desestimadas. . Tras evaluar todas las
alternativas, se constato que ninguna ofrecia ganancias rapidas, ya que la introduccion de un
nuevo producto en un mercado extranjero con un alto impacto no es un proceso de bajo costo.
Por lo tanto, las alternativas seleccionadas se encuentran en el cuadrante de alto impacto y
costo. Estas son: A4, que propone la creacion de cooperativas de agricultores para mejorar su
poder de negociacion y acceder a mejores oportunidades con productos no tradicionales, y
A6, que busca asegurar la produccion y distribucién de hongos para el mercado vegano y
vegetariano, garantizando su disponibilidad en diversos canales de venta.

Ambas alternativas, A4y A6, tienen el potencial de combinarse en un proyecto
integral que no solo atienda a un mercado emergente, como el publico vegano y vegetariano,
sino que también genere un impacto positivo en las comunidades de agricultores. Este
enfoque dual permite aprovechar las oportunidades del mercado mientras se brinda asesoria y
apoyo a una poblacion que necesita orientacion para capitalizar en las tendencias actuales del
mercado de alimentos. Al respecto, Alvarado Delgado, M., & Pefia Zamudio, R. (2020),

mencionan que “La asociatividad, la gobernanza, la gestion y la innovacion para las
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cooperativas son factores que, de encontrarse debidamente alineados y articulados, incidiran
en el 6ptimo desenvolvimiento de dicha organizacion y, a su vez, contribuiran con los
esfuerzos de los agricultores para insertarse en el mercado de manera competitiva, lo cual
mejorara su calidad de vida y la de sus comunidades”.

Los pequefios productores representan el eslabon mas vulnerable dentro de la cadena
de valor debido a su falta de acceso a recursos clave como crédito, tecnologia y capacitacion.
Su produccion es limitada, lo que disminuye su capacidad de negociacion cuando operan de
manera individual. Ademas, su lejania de los mercados, combinada con la falta de transporte
adecuado, los expone de manera significativa a fluctuaciones de precios. Por si solos, no
tienen las herramientas ni los recursos necesarios para agregar valor a sus productos. Esta
situacién contribuye al problema social de la pobreza en las zonas rurales. Sin embargo, la
integracion de los pequefios agricultores en asociaciones que los conecten con el mercado no
solo fortaleceria su posicion, sino que también podria aumentar la produccion y promover la

exportacion de sus productos.
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Figura 4

Matriz de Evaluacion de Costo- Impacto

COMPLEIIDAD DE IMPLEMENTACION IMPACTO DE LA ACCION
BAJA MEDIA ALTA BAJA MEDIA ALTA

Proporcionar comparaciones
‘%N nutricionales entre las proteinas X X

vegetales y animales

Realizar una comparativa de la
I -'¥Atabla nutricional del hongo Suillus X X

luteusy productos similares.

Comprobar el valor proteico de las
setas comestibles frescas y
deshidratadas como el hongo
suillus luteus

Crear cooperativas de agricultores
para mejor el poder de negociacidn
y acceder a mejores oportunidades
con productos no tradicionales.

Estudiar la oferta actual de hongos
V.Y Suillus luteus en el mercado X X
aleman.

Asegurar la produccidn y
distribucidn de hongos para el
[:‘\:1mercado vegano y vegetariano X X
permitiendo su disponibilidad en
diferentes canales de venta.

4.2. Desarrollo de la Narrativa

Desde la perspectiva del Design Thinking, la construccion de la narrativa de Luteus
Life se llevo a cabo mediante un proceso iterativo, empatico y fundamentalmente centrado en
el usuario. Esta metodologia permitié obtener una comprension profunda de las necesidades y
expectativas del publico objetivo. Cada fase de este enfoque comparte el objetivo primordial
de alcanzar una propuesta de valor que sea significativa, funcional y rigurosamente validada
en escenarios reales.

e Empatizar: El proceso inicia con una profunda comprension de las necesidades,
motivaciones y frustraciones tanto de los consumidores alemanes (Veganos y
vegetarianos) como de los productores agricolas de la comunidad campesina de Suyto
Orco, en Cajamarca. A traves de entrevistas, observaciones y analisis del entorno
socioeconémico implicado, se lograron identificar los principales insights de cada

grupo. Para el caso del consumidor: la escasez de fuentes proteicas vegetales
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confiables, la monotonia de sabores, la desconfianza hacia productos con poca o nula
trazabilidad y la necesidad de alimentos coherentes con valores éticos y sostenibles; la
frustracion al no encontrar opciones satisfactorias fue evidenciada en el mapa de
experiencia del usuario, lo que a su vez reafirma la necesidad de una alternativa
innovadora. Para el caso del productor: la baja rentabilidad, el acceso limitado a
mercados Yy la falta de acceso a cadenas de valor.

Definir: Con base en los hallazgos de la etapa de empatia, se formula el problema de
la siguiente manera “Los consumidores alemanes que siguen una dieta vegetariana o
vegana necesitan acceso a una fuente proteica vegetal, sostenible y con trazabilidad
confiable y alienado con sus valore éticos, dado que las opciones existentes en el
mercado son limitadas en variedad”. Por otro lado se identifica un segundo punto de
dolor, para el productor, “la vulnerabilidad econémica derivada del modelo extractivo
de la madera y la escasa o inexistente articulacion con mercados de mayor valor
agregado. Estas dos problematicas seran atendidas a través de una propuesta integral
que vincula éticamente ambos extremos de la cadena de valor.

Idear: Una vez detectadas las necesidades se utilizaron herramientas tales como el
lienzo 6x6 y la matriz de Costo — Impacto. Estas herramientas fueronalimentadas por
sesiones de brainstorming, para generar y priorizar soluciones centradas en dichas
necesidades. Se exploraron varias alternativas, sin embargo destacaron principalmente
dos estrategias: la creacion de cooperativas para el fortalecimiento de los productores
para asegurar una cadena de suministro ética, y el desarrollo / disefio de un canal
confiable de distribucion del producto al mercado europeo, dirigido a un segmento
vegano Yy vegetariano cada vez mas exigente.

Prototipar: La narrativa se soporta en prototipos conceptuales representados mediante

el Business Model Canvas y el Lienzo de Propuesta de Valor, donde fueron definidos
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segmentos de clientes, las alianzas estratégicas, las actividades clave y los canales de

distribucion. A nivel funcional y a partir de las soluciones priorizadas, se desarrollo el

producto minimo viable “Luteus Life”, hongo Suillis Luteus deshidratado, empacado

en presentaciones de 250 gr, con informacion clara sobre su origen, valor nutricional y

sostenibilidad; con una propuesta gque se basa en beneficios funcionales (Alto valor

proteico, origen vegetal), emocionales (Origen ético, sostenible y de comercio justo) y

sociales (Apoyo al desarrollo socioeconémico de una comunidad rural). Esta fase del

proceso permitid visualizar un modelo de negocio coherente, escalable y centrado en
el usuario.

e Testear: La narrativa fue validada a través de retroalimentacion constante de usuarios
potenciales, socios estratégicos y expertos del sector. A partir de estas interacciones,
se realizaron ajustes en la propuesta de valor para garantizar su relevancia, viabilidad
y atractivo. La iteracién continua permitié alinear la oferta con las verdaderas
expectativas del mercado al que se apunta.

Desde la perspectiva del Design Thinking, la narrativa de Luteus Life no se limita a
una descripcion del producto, si no que nace como resultado de un proceso empatico,
colaborativo y adaptativo. Cada decision esta basada en necesidades reales y articulada con
una cadena de valor ética y sostenible. Esta narrativa mas alla de sustentar una solucién
deseable, factible y viable abre camino para la escalabilidad del modelo hacia nuevos
productos derivados y mercados con compromiso socioambiental.

4.3. Caracter Innovador del Producto o Servicio

El anélisis realizado en el capitulo dos acerca de los competidores en Perd, evidencia
una oportunidad significativa para ampliar la exportacion del Suillus luteus hacia mercados
mas exigentes como el aleman. Este mercado esta caracterizado por una demanda creciente de

productos naturales, organicos y de origen vegetal, en sintonia con las tendencias globales
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relacionadas con el bienestar, la salud y la sostenibilidad. En este contexto, el hongo Suillus
luteus se perfila como una alternativa proteica saludable, versatil y facilmente integrable en
una amplia variedad de preparaciones culinarias.

La propuesta de Luteus Life se presenta como un modelo de innovacion territorial
sostenible, que articula el desarrollo local, la sostenibilidad ambiental y la generacién de valor
agregado en origen. A través de un enfoque sistémico, esta iniciativa busca posicionar al
hongo Suillus luteus como un producto competitivo en el mercado internacional.
Simultdneamente, busca convertir transformar su cadena de valor en una herramienta para el
desarrollo econdmico y social inclusivo en la region de Cajamarca.

Este proyecto productivo demuestra no solo viabilidad econdmica, sino también una
solida base en principios de sostenibilidad social y ambiental. La produccion y
comercializacion del hongo de pino impulsa una agricultura familiar sostenible, que
constituye el sustento de numerosas familias, especialmente de la comunidad campesina
Suyto Orco - Calquis, en la provincia de San Miguel. Este enfoque favorece el
empoderamiento comunitario, fortalece relaciones comerciales basadas en la
corresponsabilidad y promueve la justicia social. Asimismo, la estrategia contempla la
incorporacion progresiva de certificaciones de produccion organica, comercio justo y
sostenibilidad ambiental, con el objetivo de acceder a nichos de mercado altamente
diferenciados y aumentar el valor percibido del producto por parte de consumidores
conscientes.

Gracias a este enfoque integral, Luteus Life se distingue de otras iniciativas
actualmente operativas por su capacidad de generar impactos sociales tangibles, mantener el
valor econémico en el territorio de origen y responder a los estandares cada vez mas
exigentes del consumidor global, informado y éticamente comprometido. De esta manera, la

propuesta promueve un producto competitivo en el mercado. Ademas, se presenta como una
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estrategia escalable de desarrollo territorial, alineada con los principios de la bioeconomiay la
economia circular.
4.4. Propuesta de Valor

Antes de conocer el producto de Suillus luteus (Pulpa proteica deshidratada), los
consumidores enfrentaban diversas frustraciones significativas. Entre ellas, el cansancio ante
la monotonia de los sabores en los productos proteicos disponibles, que suelen carecer de
variedad y resultar poco atractivos. Ademas, la mayoria de las opciones con alto contenido
proteico provienen de fuentes animales, lo que limita las alternativas satisfactorias para
quienes siguen una dieta vegana o vegetariana.

A esto se suma la desconfianza hacia la calidad y seguridad de los productos
disponibles en el mercado, especialmente cuando no hay informacion clara sobre su origen o
proceso de produccidn. La dificultad para encontrar productos que cumplan requisitos
especificos y estén alineados con principios éticos en los canales de venta disponibles
representa otra barrera importante. Los consumidores preocupados por el impacto ambiental y
el bienestar animal también tienden a sentirse insatisfechos con las opciones actuales, que a
menudo no reflejan sus valores ni ofrecen soluciones sostenibles. Finalmente, la escasez de
alternativas nutritivas y versatiles que satisfagan sus necesidades especificas hace que la
busqueda de una fuente proteica adecuada sea aun mas desafiante.

Frente a este escenario, el producto de hongo Suillus luteus deshidratado representa
una fuente de proteina altamente nutritiva y versatil, que se adapta perfectamente a las
necesidades de quienes buscan una alimentacion organica y vegana. Este hongo no solo
ofrece un sabor agradable y multiples opciones de consumo, sino que también contribuye
eficazmente al cumplimiento de los requerimientos diarios de proteina. De este modo, mejora
el estilo de vida del consumidor al estar alineado con sus principios éticos y su decision de

evitar productos de origen animal.
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El envase practico y atractivo, junto con el cultivo sostenible del hongo, transmite un
mensaje de calidad y compromiso con el cuidado del medio ambiente. Asimismo, el producto
responde a las frustraciones comunes al ofrecer una alternativa confiable frente a las proteinas
de origen animal, superando la monotonia de sabores y garantizando calidad y seguridad
mediante controles rigurosos. Su comercializacion accesible y su bajo impacto ambiental lo
convierten en una solucion natural para un estilo de vida mas saludable.

En respuesta a ello, Luteus Life presenta una propuesta innovadora: una fuente de
proteina organica, vegana y altamente nutritiva, derivada del hongo Suillus luteus,
deshidratado mediante procesos de bajo impacto ambiental. Este producto no solo rompe con
la rutina de sabores tradicionales, sino que también ofrece una solucidn ética y funcional que
se adapta a estilos de vida conscientes. Su versatilidad en la cocina, sabor natural agradable y
alto valor nutricional lo posicionan como una opcion atractiva para consumidores que
priorizan| tanto la salud como la sostenibilidad. Ademas, su envasado practico y estética
cuidada transmiten confianza y calidad, respaldadas por un enfogque de produccion
responsable y estrictos controles.

La propuesta de valor se ve reforzada por un modelo de negocio con impacto social
directo. En alianza con asociaciones de agricultores de la comunidad campesina Suyto Orco,
en el distrito de Calquis, provincia de San Miguel, Cajamarca (Peru), Luteus Life promueve
la recoleccion sostenible del hongo, brinda capacitacion técnica en buenas practicas agricolas
y emplea tecnologias de deshidratacion con bajo impacto ambiental. Esta estrategia genera
ingresos sostenibles, reduce la estacionalidad del trabajo rural y fomenta la formalizacién de
pequefios productores, en linea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible.

Desde una perspectiva comercial, la presentacion del producto en forma de pulpa
deshidratada ofrece ventajas logisticas importantes, como la prolongacion de su vida Util sin

necesidad de refrigeracion, lo cual reduce significativamente los costos de transporte. Esta
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eficiencia técnica, junto con el valor simbolico, ético y cultural del producto, permite a Luteus
Life construir una marca auténtica con grandes atributos. La trazabilidad del origen y la
conexion directa con el ecosistema productivo local fortalecen una identidad distintiva en el
mercado.

Luteus Life se posiciona estratégicamente mediante la innovacion en la fuente proteica
singular, basada en un hongo silvestre subutilizado. Su modelo de negocio incorpora un
impacto social directo y comprobable, y una coherencia firme con los principios de
sostenibilidad ambiental, salud humana y ética de consumo. Este enfoque integral no solo
responde a las nuevas exigencias del consumidor europeo, especialmente en mercados como
el aleman, donde se valoran los alimentos funcionales de origen sostenible, sino que también
establece barreras de entrada solidas, al construir una narrativa de marca anclada en valores

culturales, sociales y ambientales profundamente arraigados en su territorio de origen.



Figura 5

Lienzo de la Propuesta de Valor del Negocio.
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4.5. Producto Minimo Viable (PMV)

El producto minimo viable que se propone es un empaque de 250 g de hongos
deshidratados, un superalimento que ofrece aproximadamente 24 g de proteina por cada 100g
de producto. Ademas de ser una excelente fuente de proteina, es bajo en grasa y colesterol, lo
que lo convierte en una opcion saludable y nutritiva. Este producto sera exportado al mercado
aleman, donde se comercializara en los principales supermercados. Responde a la creciente
demanda de alternativas proteicas de origen no animal, ofreciendo una opcion rica en
nutrientes, mas econdmica y accesible para el publico, y altamente versatil en su preparacion
culinaria.

El compromiso de la empresa va mas alla de la simple comercializacién de un
producto. Su enfoque se basa en la fabricacion de un alimento que sea sostenible y amigable
tanto con el medio ambiente como con la sociedad. Al ofrecer un producto 100% natural y
organico, brinda una opcion rica en proteina a aquellos que buscan una alimentacion libre de
sufrimiento animal, alineandose con las tendencias globales hacia un consumo mas ético y
responsable.

El lanzamiento inicial de este producto se realizara en el mercado aleman, el cual ha
demostrado un alto potencial debido a la creciente demanda de productos naturales y
organicos. Aungue el enfoque inicial esta en Alemania, el producto tiene un potencial de
crecimiento significativo a nivel internacional, dado que existe una demanda desatendida en
muchos mercados. Se confia en que el potencial de produccion en Cajamarcay el Peru en
general permitira satisfacer esta necesidad global.

Para evaluar la aceptacién del producto por parte del publico objetivo, se realizaron
entrevistas con un grupo de personas en la ciudad de Kempten, Alemania, obteniendo
informacion valiosa sobre las preferencias del mercado. La mayoria de los entrevistados

expreso una clara preferencia por productos organicos y 100% naturales. Ademas, se
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descubrid que un alto porcentaje de los entrevistados ha consumido hongos en alguna
ocasion, y el 100% estaria dispuesto a probar e incorporar los hongos deshidratados en su
dieta diaria. Este hallazgo subraya que los consumidores alemanes reconocen los beneficios
para la salud de los hongos y los ven como una alternativa viable para reemplazar los
alimentos de origen animal.

Las entrevistas también confirmaron que los supermercados son el canal mas efectivo
para la distribucion de este producto, ya que es el principal punto de adquisicion de alimentos
para los consumidores. Otro aspecto destacado de la investigacion es que factores como la
edad y el nivel de ingresos no influyen significativamente en la preferencia por este tipo de
alimento. Lo que realmente importa a los consumidores es el valor nutricional y el sabor del
producto, lo que refuerza la ventaja competitiva de este superalimento en el mercado.

Este producto cumple con las expectativas del consumidor moderno en términos de
salud y sostenibilidad. Ademas, cuenta con un alto potencial de expansién en un mercado
global en constante crecimiento. Con el respaldo de la rica biodiversidad y el potencial
agricola de Cajamarca y del Per0, se considera que existe la preparacion necesaria para
posicionar este superalimento a nuevos niveles, satisfaciendo asi la creciente demanda

internacional de alternativas proteicas saludables y sostenibles.
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Figura 6

Procesamiento de Hongo Suillus Luteus en Tuneles de Secado.

Nota. llustracion generada por los autores mediante inteligencia artificial utilizando ChatGPT

de OpenAl (2025).
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Figura7

Vista Frontal del Producto Minimo Viable, Empaque de 2509

Nota. llustracién generada por los autores mediante inteligencia artificial utilizando ChatGPT
de OpenAl (2025).

Figura 8

Vista Posterior del Producto Minimo Viable, Empaque de 250g

Nota. llustracién generada por los autores mediante inteligencia artificial utilizando ChatGPT

de OpenAl (2025).
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Figura 9

llustracion de Distribucién de Luteus Life en el Mercado Aleman

Nota. llustracidn generada por los autores mediante inteligencia artificial utilizando ChatGPT

de OpenAl (2025).
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Figura 10

llustracion de Presencia en Redes Sociales

Nota. llustracidn generada por los autores mediante inteligencia artificial utilizando ChatGPT
de OpenAl (2025).
4.5.1. Proceso de Produccion de Luteus Life

Para garantizar la calidad del producto, el cumplimiento normativo y la sostenibilidad
a lo largo de todo el proceso de produccion, desde su inicio hasta la etapa final, es
imprescindible seguir una serie de pasos detallados. Estos pasos se fundamentan en la

investigacion realizada por Santos, Neyra, Et al. en 2023 y han sido adaptados
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especificamente a la realidad y las particularidades de este caso. La implementacion rigurosa
de estas etapas es crucial para el éxito y la integridad del proyecto.
Figura 11

Mapa de Procesos para la Produccién de Hongos Deshidratados

Asociatividad Capacitaciones
con propietarios técnicas, talleres, Recepcion de Pesado y
de bosques de recomendaciones, Materia Prima seleccion
pino en la feedback
A Toma y analisis
Escaldado. Desinfectado. lepleczgr,tgelado de muestras
y ' aleatorias
Almacenamiento,
Oreo y escurrido. Secado. Envasado. distribucion y

venta

Asociatividad con Agricultores. Ya que son aliados estratégicos, es fundamental la
formacion de alianzas sélidas en el marco de la legalidad, la ética y la sostenibilidad. De esta
forma se garantiza el crecimiento econdémico y mejora de calidad de vida de los pobladores
de la Comunidad Campesina Suyto Orco, distrito de Calquis, provincia de San Miguel, asi
mismo, el crecimiento y sostenibilidad del producto Luteus Life.

Capacitaciones Técnicas, Tips, Recomendaciones, Feedback. Con la finalidad de
que el producto sea siempre de calidad y de que se tenga el minimo porcentaje posible de
rechazo de materia u observaciones, tanto la capacitacion técnica como los talleres y
Feedback deben de ser constantes.

Recepcidén de la Materia Prima. Una vez el hongo ha alcanzado el tamafio ideal para

la su cosecha, los pobladores asociados con Luteus Life proceden a la recoleccion del hongo
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en canastas de mimbre para luego ser recepcionado en las instalaciones de Luteus Life o los
puntos de coleccion.

Pesado. Se procede con el pesado de la materia prima para realizar el pago justo por
el material recepcionado, descontando el peso propio de las canastas de mimbre.

Seleccion. Se realiza la eliminacion de los ejemplares visiblemente deteriorados,
abiertos, excesivamente deformados o ejemplares que se hayan roto en muchos pedazos; asi
mismo, se debera identificar la zona y/o agricultor del que provienen para realizar una
trazabilidad y determinacion del porcentaje de desperdicios y los motivos por los que se
genero.

Toma de muestras aleatorias y analisis de estas. Se tomaron muestras aleatorias de
distintas zonas y agricultores para realizar un analisis como: porcentaje de humedad,
porcentaje de grasa, porcentaje de proteina, porcentaje de carbohidratos, recuento de mohos,
recuento de bacillus cereus, deteccion de salmonella, deteccion de coliformes, etc. De esta
forma se garantiza la calidad del producto y el cumplimiento de la normativa sanitaria;
ademas, permite realizar una trazabilidad de las mejores zonas cosechables asi como hacer
seguimiento y mejora continua a todos los aportantes.

Limpieza, Corte y Pelado. En esta parte de proceso se procede a eliminar tallos,
hojas e impurezas en general que se hayan adherido a los hongos, se retira la piel que sube el
sombrero del hongo y por ultimo se retira el excedente de pie o tallo para eliminar particulas
extrafias procedentes de la cosecha, asi como igualar el corte de los hongos. Esta actividad se
realiza de forma manual por personal capacitado previamente debido a los criterios que se
tienen que aplicar.

Desinfectado. Se utiliza agua clorada o un desinfectante vegetal en concentraciones

de 50 ppm, se sumerge la materia prima de 3 a 5 minutos y se realizan movimientos de batido
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tratando de no exceder en la manipulacion para mantener las piezas (Hongos) lo mas enteros
posible.

Escaldado. Se realiza este proceso con el objetivo de inactivar las enzimas
responsables de las reacciones de deterioro que contribuyen con los sabores, olores y colores
desagradables, asi como la descomposicion de nutrientes. Con agua hirviendo y una
concentracion de 5% de &cido citrico se sumergen los hongos por un periodo de tres minutos.

Oreo y escurrido. Se realiza para eliminar el agua excedente del proceso de
escaldado, se puede realizar en bandejas perforadas o canastas de secado. Es importante que
en esta parte del proceso los hongos ya no tengan interaccion con materia o entornos
contaminantes ya que ya pasé por el proceso de seleccion y desinfeccion.

Secado. Los hongos pasan por tuneles solares para el proceso de secado natural, lo
que garantiza la inocuidad del proceso.

Envasado. Los hongos deshidratados pasan a ser envasados y pesados nuevamente
antes de sellar el envase en una presentacion de 250g.

Almacenamiento. Se realiza en almacenes temporales, en un ambiente fresco, libre
de humedad, en sombra y bajo techo.

Distribucion y Venta. A través de canales de distribucion, exportadoras, paginas
web, puntos de venta, etc. Se realiza el proceso de distribucién y marketing del producto
terminado.

El proceso considera fases de seleccion, limpieza, deshidratado, empaquetado y
almacenamiento, todo bajo un flujo disefiado para maximizar la eficiencia y evitar
contaminacion cruzada. La distribucién espacial de estos procesos se presenta en el
(Apéndice C) detallando la ubicacion de cada area critica y su conexion Idgica dentro de la

planta.
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Capitulo V. Modelo de Negocio

En este capitulo, se presenta el modelo de negocio para la exportacion de hongos
deshidratados al creciente mercado vegano y vegetariano aleman. Inicialmente, se detallara el
Business Model Canvas, exponiendo los elementos fundamentales de esta iniciativa
empresarial. Esto incluira la identificacion clara de la propuesta de valor, la definicion precisa
de los segmentos de clientes objetivo, asi como la descripcion de las actividades y recursos
esenciales para su operacion exitosa.

Posteriormente, se evaluard la viabilidad del modelo, considerando factores como la
demanda del mercado, la competencia y los costos asociados. También se discutira la
escalabilidad del negocio, examinando las oportunidades para expandir la oferta y aumentar
la participacion en el mercado aleman. Finalmente, se analizara la sostenibilidad del modelo
de negocio, evaluando tanto el impacto ambiental de la produccién de hongos deshidratados
como las estrategias para mantener un crecimiento equilibrado y responsable a largo plazo.
5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

El lienzo del modelo de negocio (Business Model Canvas) permite entender
integralmente los principales atributos que tiene el producto de Suillus Luteus, a
continuacion, se describen cada uno de sus bloques:

5.1.1 Socios Clave

Los socios clave son esenciales para garantizar que el producto sea de calidad y con
un enfoque real en la sostenibilidad, por ello los cultivadores locales de hongos Suillus luteus
en la comunidad campesina de Suyto Orco, Calquis, de la provincia de San Miguel en
Cajamarca son pieza clave para este fin. por otro lado, la colaboracion con programas
estatales que impulsan la asociatividad estimula el aumento de produccion de estos hongos;

ademas, se trabaja con empresas especializadas en exportacion y calidad, lo que garantiza que
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el producto cumple con la normativa internacional y estara listo para su comercializacién a
través de diversos canales de venta en Alemania como supermercados de alta demanda.
5.1.2. Actividades Clave

Se verifican y mantienen las condiciones de inocuidad en las que se producen y
cultivan los hongos, teniendo un proceso controlado desde la produccion hasta la
deshidratacion lo que garantiza la no contaminacion por agentes externos como animales. Se
asegura que la produccion se mantiene constante para poder cubrir la demanda y se gestiona
una cadena de suministro eficiente de la planta hasta los puntos de venta. Se cumple
integramente con todas las normativas requeridas tanto a nivel nacional como internacional
garantizando un producto de excelente calidad.
5.1.3. Recursos Clave

El principal recurso son los cultivos de Suillus luteus, unas instalaciones apropiadas
para la deshidratacion y envasado de los hongos, asi como un sélido sistema de exportacion.
Ademas, un conocimiento profundo del mercado aleman, lo que permite posicionarse
apropiadamente, todo ello acompafiado de canales de venta estratégicos y trabajadores locales
que contribuyen al desarrollo y sostenibilidad del proyecto. Cabe mencionar que un sélido
sistema y estrategia de asociatividad también es clave ya nuestra principal fuerza laboral son
los pobladores de las localidades donde inicia nuestra operacion.
5.1.4. Propuesta de Valor

Se ofrecen hongos comestibles Suillus luteus en forma de pulpa proteica deshidratada
en presentaciones de 250 Gr. Este es un producto organico y saludable que posee multiples
beneficios nutricionales resaltando, principalmente, su alto valor proteico. Se distingue por
ser un producto sostenible y de alta calidad, ideal para consumidores que buscan opciones
nutritivas que posean un enfoque de cuidado animal (Mercado vegano y/o vegetariano).

Ademas, posee un gran sentido de responsabilidad social y compromiso con la sostenibilidad.
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5.1.5. Relacion con Clientes

Se forma una relacion cercana con los clientes, asegurando mantenerlos informados
sobre nuevos productos y promociones a traves de la pagina web y redes sociales. Se recogen
de forma activa sus opiniones para generar feedback y mejorar el producto, logrando asi
satisfacer de mejor manera sus necesidades y generando una cultura de mejora continua en la
organizacion. Se logra un vinculo cercano (emocional) con el consumidor a través del cual el
cliente siente que no solo cuida su salud con un producto de alta calidad y contenido proteico,
sino que ademas aporta con el desarrollo socioeconémico de una comunidad campesina desde
el enfoque de la ética, sostenibilidad y responsabilidad social.
5.1.6. Canales

Se distribuye directamente a Alemania a través de la propia pagina web y en tiendas
autorizadas que se enfocan en una alimentacién saludable, asi como cadenas de
supermercados. También se utilizaran plataformas digitales como redes sociales para
promocionar el producto, en el que se comporte parte del proceso de produccion, la
interaccion con las comunidades y el impacto positivo que el desarrollo del proyecto tiene en
estas. Asi mismo, participar en ferias especializadas en alimentacion saludable y sostenible.
5.1.7. Segmentos de Clientes

El mercado objetivo abarca consumidores alemanes de diversas edades que llevan un
estilo de vida vegetariano y/o vegano y que se orientan por productos naturales y organicos
de alta calidad. Las tiendas y restaurantes que valoran el consumo de productos innovadores
y sostenibles y que ademas nos ven como una excelente opcidn para sustituir la proteina de
origen animal o complementar la vegetal ya existente. También se apunta a un publico
aleman con cultura de sostenibilidad y con ideologia de conservacion animal asi como con un

profundo sentido de ética y responsabilidad social.
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5.1.8. Estructura de Costos

Segun datos del Gobierno Regional de Cajamarca (2017), se ejecutd un proyecto de
reforestacion en 2014 en la provincia de San Miguel, Cajamarca, en el cual se plant6 1,200
hectareas de pino. De acuerdo con la informacion brindada por SERFOR (2024), existen
aproximadamente 149.33 ha de pinos empadronadas, de las cuales aproximadamente el 4%
pertenecen a la comunidad campesina de Suyto Orco en el distrito de Calquis. (véase
Apéndice G).

De acuerdo con estudios de Poderosa Mining Corporation (2019), una hectarea de
pino de 8 a 15 afios puede producir, en promedio, entre 4,500 y 7,500 kg de hongos frescos
por campafa. Considerando un rendimiento de 1 kilogramo de hongo seco por cada 10
kilogramos de hongo fresco, las 149.33 hectareas podrian generar aproximadamente 89,598
kg de hongos secos al afio. La mayor produccién se dara en los meses de lluvia, es decir de
diciembre a mayo, teniendo una menor produccion en los meses restantes del afio. Los
calculos se presentaran considerando las hectareas empadronadas de la comunidad campesina

de Suyto Orco, las cuales ascienden aproximadamente a 6 ha.
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Tabla 5
Cantidad de Kilogramos de Hongo Seco Mensual que se Producira de las Areas

Empadronadas de la Comunidad de Suyto Orco.

PERIODO PRODUCCION

Diciembre 4,470.00
Enero 4,470.00
Febrero 4,470.00
Marzo 3,576.00
Abril 3,576.00
Mayo 3,576.00
Junio 2,682.00
Julio 2,682.00
Agosto 2,682.00
Setiembre 2,682.00
Octubre 2,682.00
Noviembre 2,682.00
Total 40,230.00

Los costos de produccion son todo lo relacionado a la generacion de producto final
como el hongo fresco, empaques y embalaje, la mano de obra directa y los costos de
fabricacion para obtener el producto final, se consideran, ademas, los gastos generales, gastos
administrativos y gastos de ventas para calcular el costo y precio unitario del producto puesto

en Peru por kilogramo.
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Tabla 6

Calculo de los Costos y Mano de Obra Directa de Fabricacion en Dolares Americanos

Concepto Um Car_1t. Costo Total USD
Unid.
Hongo fresco Kg 10.00 2.63 26.32
Bolsas doypack de empaque 250 g und 4.00 0.13 0.53
Cajas para embalar und 1.00 0.18 0.18
Total 27.03
Costos Por Kg 27.03

Tabla 7

Calculo de Mano de Obra Directa de Fabricacién en Dolares Americanos

Mano de Obra Directa Cantidad  Costo Mensual Costo Anual Costo Total Anual
Responsable de cuadrilla 2 427.00 5,124.00 10,248.00
Operarios 12 313.13 3,757.60 45,091.20

Total de Mano de Obra Directa 55,339
Costo por Unidad 1.38
Tabla 8

Calculo de Costos Indirectos de Fabricacion en Délares Americanos.

Concepto Mensual T Anual
Servicios de Aguay Luz 78.95 947.37
Traslado Cja-Lima 1,515.79 18,189.47
Alquiler Local Planta 526.32 6,315.79
Total 25,452.63

Costo Indirecto de Fabricacion 0.6327




Tabla 9

Calculo de Gastos Administrativos en Dolares Americanos
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Detalle Cantidad Costo Costo Anual Costo Tota
Mensual Anual
Gerente Administracion Y Finanzas 1 1,708.00 20,496.00 20,496.00
Gerente Comercial 1 1,708.00 20,496.00 20,496.00
Vigilancia 1 284.67 3,416.00 3,416.00
Personal De Mantenimiento 1 284.67 3,416.00 3,416.00
Servicio De Telefonia E Internet 1 18.42 221.05 221.05
Utiles Y Materiales De Aseo Y Oficina 1 26.32 315.79 315.79
Total 48,361
Costo Por Kg 1.20
Tabla 10
Calculo de Gastos Ventas en Dolares Americanos
Detalle Cantidad Costo Mensual Costo Anual Costo Tota
Anual
Gerente De Produccién 1 1,708.00  20,496.00 20,496.00
Gerente De Operaciones Y Logistica 1 1,708.00  20,496.00 20,496.00
Chofer 2 284.67 3,416.00 6,832.00
Total Gasto De Venta 47,824
Costo Por Kg 1.19




Tabla 11

Calculo de Costos de Valor Venta por Kilogramos de Producto

Costo de Produccion 31.42
Margen utilidad 50% 15.68
VALOR VENTA (1KG) 47.10
Tabla 12

Calculo de Costos de Exportacion por Kilogramo de Producto
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CONCEPTO MENSUAL T ANUAL
CERTIFICADO FITOSANITARIO 11.37 136.42
CERTIFICADO DE ORIGEN 11.18 134.15
TOTAL 270.57
Costo de exportacion por Kg 0.0067
Tabla 13

Resultado de Valor de Venta Puesto en El Puerto de Alemania
CONCEPTO MENSUAL T ANUAL
CIF 6,000.00 72,000.00
TOTAL 72,000.00
Costo de transporte a Alemania por Kg 1.7897
VALOR VENTA EXPORTACION EN ALEMANIA 48.90

5.1.9. Fuentes de ingresos

Se generan ingresos principalmente a través de la venta de la pulpa proteica

deshidratada de Suillus luteus en bolsas de 250 Gr. Ademas, se busca el apalancamiento

bancario y financiamiento proveniente de accionistas y socios para impulsar el arranque y

crecimiento del negocio.

De acuerdo con la informacién del Ministerio de Economia y Finanzas (2023) sobre

el marco macroeconomico multianual del 2024 a 2027, se tiene una proyeccion de

crecimiento econdémico de la zona europea para los afios 2025, 2026, 2027 de 1.4%, 1,4%y



1,3% respectivamente, este factor es el que se emplea para el calculo de la demanda a

satisfacer y para determinar los ingresos en cada afio.

Tabla 14

Cantidad Proyectada de la Demanda de Hongo Deshidratado por Kilogramo
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
PERIODO 2024 2025 2026 2027 2028
Diciembre 4,470 4,533 4,596 4,656 4,716
Enero 4,470 4,533 4,596 4,656 4,716
Febrero 4,470 4,533 4,596 4,656 4,716
Marzo 3,576 3,626 3,677 3,725 3,773
Abril 3,576 3,626 3,677 3,725 3,773
Mayo 3,576 3,626 3,677 3,725 3,773
Junio 2,682 2,720 2,758 2,793 2,830
Julio 2,682 2,720 2,758 2,793 2,830
Agosto 2,682 2,720 2,758 2,793 2,830
Septiembre 2,682 2,720 2,758 2,793 2,830
Octubre 2,682 2,720 2,758 2,793 2,830
Noviembre 2,682 2,720 2,758 2,793 2,830
TOTAL 40,230 40,793 41,364 41,902 42,447
Tabla 15

Calculo de Ingresos Anuales de Hongos Deshidratados

TOTAL INGRESOS ANO
2024 1,967,302.23
2025 2,016,787.75
2026 2,067,518.02
2027 2,117,434.11
2028 2,168,555.32
TOTAL 10,337,597.43



Figura 12

Lienzo del Modelo de Negocio
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5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

El mercado de hongos Sillus Luteus deshidratados en el mercado Aleman, presenta un
potencial interesante, respaldado por las tendencias de consumo de productos saludables y
organicos. La cuota de mercado objetivo del 2% para 2025 es alcanzable si se cumplen los
requisitos de calidad, regulacion y logistica. Este enfoque estratégico permitira a la empresa
posicionarse efectivamente en el mercado aleman y aprovechar su potencial de crecimiento.
Para entender la viabilidad del proyecto, es necesario conocer el mercado objetivo, el cual se
enfoca en consumidores alemanes veganos y vegetarianos, restaurantes y tiendas
especializadas en productos organicos, asi como individuos comprometidos con la
sostenibilidad y el bienestar animal.

La primera variable que se considera para los respectivos calculos de proyeccion de
ventas, seran los datos estadisticos, los cuales dicen que dada la creciente demanda alemana
por productos que promueven el bienestar animal (79% de preferencia) y la disposicién a
pagar mas por ellos (90%), sumado al bajo consumo de carne (30%), Alemania se presenta
como el destino ideal para los hongos Sillus Luteus. El alto consumo per capita de hongos (2
kg/afo) refuerza esta eleccion.

Por otro lado, se evalUa el nivel de aceptacion que podria tener el producto, teniendo
en cuenta que los datos revelan una creciente conciencia sobre la alimentacidn saludable en
Alemania, donde el 91% de la poblacién la considera esencial. Esta tendencia, respaldada por
un consumo diario de frutas y verduras en el 76% de los hogares y una disminucién en el
consumo de carnes y embutidos (solo un 26% lo hace regularmente), crea un entorno
propicio para el crecimiento de productos como los hongos deshidratados.

Ademas, se observa que el calculo realizado del costo unitario del producto y el
precio de venta en Alemania muestra un margen muy atractivo de ganancia que mostraria la

viabilidad econdmica no solo de la empresa por el producto final, sino también a los
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proveedores del hongo fresco, pertenecientes a la Comunidad Campesina Suyto Orco, distrito
de Calquis, provincia de San Miguel en el departamento de Cajamarca.
5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

Teniendo en cuenta la creciente demanda europea por productos organicos y
alimentos gourmet, la posibilidad de escalar un modelo de negocio de exportacion de hongos
Suillus luteus desde Cajamarca hacia Alemania se presenta como una oportunidad
prometedora. En este pais, el interés por la alimentacion saludable y sostenible impulsa la
busqueda de productos exéticos, lo que podria disparar la demanda de estos hongos.
Cajamarca, fuente de esta materia prima, tiene un gran potencial de optimizacion mediante
técnicas de cultivo sostenibles. A medida que el negocio crezca, sera factible ampliar las
areas de cultivo y, con la implementacion de invernaderos o técnicas de cultivo en interiores,
se podria garantizar un suministro continuo durante todo el afio, mitigando los efectos de la
estacionalidad.

La logistica también juega un papel fundamental en el éxito de este modelo.
Establecer alianzas con distribuidores en Alemania facilitaria la entrada al mercado. Es
crucial entender y cumplir con las regulaciones de exportacion de alimentos a la Union
Europea, aunque esto pueda representar un desafio inicial, superar estas barreras es esencial
para escalar el negocio. En cuanto a la promocion del producto, utilizar estrategias de
marketing digital, como el comercio electronico y las redes sociales, permitira llegar a nichos
de mercado muy especificos que estan siendo poco atendidos. Finalmente, aunque se requiere
una inversion inicial significativa para la infraestructura y el marketing, una vez establecida
la produccion, el crecimiento puede ser rapido. Buscar financiamiento de inversores que

compartan el interés en la sostenibilidad y el agro puede facilitar este proceso.
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Por lo antes mencionado se considera a Luteus Life con un enfoque claro en la

sostenibilidad y el aprovechamiento adecuado de las tendencias de consumo, a continuacion,

se mencionan los puntos mas relevantes para hacerlo realidad:

Cultura Kaizen en todos los procesos, desde la recoleccion hasta el consumo del
usuario final.

Mapeo de oferta y demanda constante, asi como la utilizacion de tecnologia de la
informacién (Big data), que permita el analisis en tiempo real y permanente del
mercado que se estd abarcando, asi como el ingreso a nuevos nichos y la toma
acertada de decisiones.

Alianza con empresas del mundo Fitness que tomen el producto como fuente
proteica principal para atacar a un mercado vegano especifico desatendido.
Adquisicién de tecnologia que permita la produccién de derivados del hongo,
ampliando la carta de productos y posibilidades.

Uso de canales de venta digitales (E-Commerce) asi como emplear redes sociales
para alcanzar mercados y publico mas complicados de llegar; sin descuidar los
métodos tradicionales de marketing para ese publico que permanece reacio a la
digitalizacion.

Adquisicién de tecnologia y metodologia que permita superar la estacionalidad en
la produccion, pudiendo generar grandes cantidades de producto sin importar la
estacion del afo.

Convenios de benchmarking con empresas del rubro para adoptar buenas practicas
y tecnologias que promuevan la escalabilidad.

Sembrar una cultura de identidad con el producto, asi como de superacion personal

a traveés de este, de tal forma que los productores vean a Luteus Life como una
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excelente oportunidad de mejora de vida y sean cada vez mas las personas que
deseen afiliarse.
e Establecer estrategias bien definidas y comprometer a los involucrados para el
cumplimiento de estas.
e Una gestion eficiente de la cadena de suministros con la cultura de Just in Time que
permita minimizar costos de almacenamiento.
5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio
El modelo de negocio propuesto para la exportacion de hongos proteicos Suillus
luteus desde Cajamarca hacia el mercado vegetariano y vegano Aleman ofrece varias ventajas
significativas. En primer lugar, la produccion de estos hongos es altamente sostenible, ya que
requiere menos recursos en comparacion con las proteinas animales tradicionales y tiene un
impacto ambiental reducido, tanto en términos de emisiones de gases de efecto invernadero
como en el consumo de agua potable. Ademas, el creciente interés en Alemania por
alternativas nutritivas, saludables y sostenibles hace que la pulpa proteica deshidratada de
hongos sea especialmente atractiva para los consumidores con un estilo de vida saludable.
Este modelo no solo fomenta practicas agricolas responsables, sino que también esta
en sintonia con las tendencias globales sobre la alimentacidn consciente, responsable y
saludable. Asimismo, la viabilidad y sostenibilidad del negocio se respaldan en el
cumplimiento de los ODS 1 (fin de la pobreza), ODS 8 (trabajo decente y crecimiento
econémico) y ODS 12 (produccion y consumo responsables), lo que refuerza su compromiso

con el desarrollo econémico y ambiental integral.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

En este capitulo se desarrolla la validacion de la deseabilidad de la solucién propuesta
para el proyecto Luteus Life, enfocandose en su aceptacion en el mercado, viabilidad
comercial y sostenibilidad. Se establecen hipotesis clave, pruebas de validacién y métricas de
éxito para evaluar el interés de consumidores, proveedores y beneficiarios. Los siguientes
apartados detallan estos elementos, proporcionando un marco claro para la toma de decisiones
estratégicas
6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

La validacion de la deseabilidad de la solucion se fundamenta en la evaluacion de su
aceptacion en el mercado objetivo, la viabilidad de su implementacion y el impacto en los
diferentes actores involucrados. Para ello, se definieron hipotesis a validar, pruebas a ejecutar,
métricas de éxito y criterios de evaluacion.
6.1.1. Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Para evaluar la deseabilidad de la solucion propuesta, se identificaron las siguientes

hipétesis clave:



Tabla 16

Hipotesis Planteadas

N° de Hipotesis

Descripcion

Hipotesis 1:

Hipétesis 2:

Hipétesis 3:

Hipétesis 4:

Hipétesis 5:

Hipbtesis 6:

Hipétesis 7:

Hipétesis 8:

Hipotesis 9:

Hipétesis 10:

Se cree que la disponibilidad de hectareas de pino en la comunidad campesina de
Suyto Orco - Calquis - San Miguel, permitira generar un ingreso adicional de S/.
1,500.00 por hectarea a cada poblador.

Se cree que la capacitacién técnica en la recoleccion y manejo de hongo Suillus
luteus aumentara la produccion garantizando la sostenibilidad del proyecto.

Se cree que al menos un 40% de clientes realizard una recompra dentro de los
primeros tres meses.

Se cree que los consumidores son personas que llevan una vida saludable, son
veganos 0 vegetarianos o podrian estar buscando nuevas experiencias culinarias
Se estima que el 70% de los proveedores aceptara firmar contratos de largo plazo
si se les ofrece incentivos por volumen, pagos a crédito con periodos
preferenciales y colaboracion en planes de mejora tecnolégica.

Se espera que al menos el 50% de los propietarios de extensiones de pino en la
comunidad de Suyto Orco demuestren interés en participar en el proyecto

Se prevé que el 70% de los trabajadores de la planta de produccion sean
miembros de la comunidad local y que sus ingresos mejoren en comparacién con
su situacion actual.

Se espera que al menos el 60% de los encuestados en Alemania muestren
disposicion a comprar el producto Luteus Life, considerando sus atributos de
sostenibilidad, calidad y certificaciones alineadas a estandares europeos.

Se cree que el producto se encuentra dentro del rango competitivo en al menos
un 70% de los casos analizados frente a 5 competidores en el mercado aleman.
Se considera que el proyecto es rentable, generando un VAN positivo y una tasa

interna de retorno mayor a la tasa de descuento para la empresa y el accionista.
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6.1.2. Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucién

Tras determinar las hipotesis mas relevantes, se obtiene la evidencia que corrobora o
rechaza dichas hipotesis. Para ello, se realizaron diversas pruebas o experimentos, tales como
encuestas, focus group, analisis de mercado, contratos piloto, que permitiran recabar esos
datos. Como herramienta de validacion para estas pruebas se emplearon las tarjetas de prueba
y aprendizaje Strategyzer, donde se contemplan los parametros de medicion. (véanse los
apéndices Dy E).
Figura 13

Identificacion de Hipdtesis Segun Plan Especifico

PLAN DE ‘ E> PLAN DE ‘ E> PLAN
MERCADEO OPERACIONES FINANCIERO
/1 B g ™3 i ™Y
» Hipotesis 3 » Hipotesis 1 » Hipotesis 10
* Hipotesis 4 « Hipotesis 2
* Hipotesis 8 * Hipotesis 5
* Hipotesis 9 » Hipotesis 6
» Hipotesis 7
- . A

6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucién
6.2.1. Plan de Mercadeo
Presencia en Plataformas Digitales. El plan de mercadeo de Luteus Life considera
como eje principal la presencia activa del producto en redes sociales y plataformas digitales,
una estrategia clave para posicionarse dentro del competitivo mercado alimentario organico y
vegano en Alemania.
e SEO (Search Engine Optimization) y SEM (Search Engine Marketing): Las
estrategias de optimizacion en motores de busqueda (SEO) y marketing en buscadores
(SEM) resultan esenciales para garantizar la visibilidad digital del producto Suillus

luteus en el contexto comercial aleméan. La optimizacion SEO estara centrada en
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posicionar organicamente el sitio web de Luteus Life en los primeros resultados de
busqueda, utilizando palabras clave relevantes como "Sustainable Mushrooms
Germany" o "Plant-based Proteins Fair Trade". Esto permitira atraer trafico
cualificado de consumidores que ya estan interesados en alternativas sostenibles,
veganas Yy éticas.

En complemento, el SEM mediante camparias pagadas como Google Ads y
Shopping Ads, permitira aumentar la visibilidad del producto de forma inmediata, lo
cual resulta especialmente valioso durante la fase de ingreso al mercado, cuando se
enfrenta una alta competencia por captar la atencion del consumidor.

De acuerdo con una encuesta realizada por Bitkom a mas de 500 comercios,
citada por SeamlessXtra en diciembre de 2023, el 85 % de los minoristas alemanes ya
operan con un modelo de ventas hibrido, que combina canales digitales y fisicos.
Ademas, aproximadamente el 30 % de ellos generan al menos la mitad de sus ingresos
a través del canal online. Esta tendencia confirma que el nuevo paradigma comercial
en Alemania requiere de una integracion fluida entre las experiencias digitales y
presenciales. Paralelamente, el informe de Bitkom (2025) sobre marketing digital
revela que el gasto en este sector alcanzo los 30,900 millones de euros en 2024, lo
cual representa un incremento del 20 % respecto a afios anteriores. De ese total, el
35.4 % de la inversion fue destinada especificamente a publicidad en buscadores (SEO
y SEM), lo cual sustenta la necesidad de una estrategia robusta y multicanal por parte
de Luteus Life. Esta combinacion permitira captar la atencion de consumidores
alemanes digitales sin descuidar la confianza que se genera a través de puntos de
contacto fisicos.

Redes Sociales: La estrategia en redes sociales incluird publicaciones en Instagram,

Facebook, TikTok y LinkedIn, disefiadas para resaltar tanto los beneficios nutricionales
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y ambientales del hongo Suillus luteus como la historia de las comunidades rurales que
participan en su recoleccién. Esta narrativa busca conectar emocionalmente con el
publico objetivo y fortalecer el componente social del producto. El estudio de Wang,

Bart, Netessine y Wu (2025) demuestra que la diversificacion de las estrategias

digitales, incluyendo el uso activo de redes sociales, incrementa significativamente las

ventas en linea, justificando asi la presencia de Luteus Life en estas plataformas.

e Contenido educativo: Se desarrollara contenido educativo en formato de blogs,
infografias y videos que comuniquen de forma accesible el valor nutricional, los
beneficios para la salud y el impacto ambiental del consumo de Suillus luteus
deshidratado. Este contenido incluird informacion sobre su alto contenido proteico,
bajo impacto en emisiones de carbono, rol en dietas veganas y capacidad para
regenerar ecosistemas forestales. También se elaborardn comparaciones con otras
fuentes proteicas tradicionales, recetas practicas y consejos de incorporacion diaria.
Este enfoque busca posicionar a Luteus Life como una fuente de informacion
confiable y experta dentro del segmento de superalimentos sostenibles, fomentando la
confianza de un consumidor aleman altamente exigente y orientado a la transparencia
y responsabilidad social.

E-Commerce y Alianzas Estrategicas. La estrategia comercial de Luteus Life se
aparta del modelo tradicional de exportacion con intermediarios, apostando por una relacion
directa con el consumidor final en Alemania mediante una combinacion de e-commerce y
alianzas clave:

e E-Commerce y pagina web propia: Se desarrollara una plataforma online en idioma
aleman, con un carrito de compras optimizado, visualizacion de certificaciones y
trazabilidad de origen. Segun IMARC Group (2024), el mercado organico en

Alemania fue valorado en USD 8 100 millones en 2024, con una tasa de crecimiento
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proyectada del 7.4 % anual hasta 2033, lo que configura un entorno favorable para la
comercializacion digital de alimentos saludables y sostenibles.

e Tiendas especializadas en productos veganos, organicos y gourmet: Se priorizara la
insercion en cadenas como Alnatura, Dennree y Bio Company, identificadas por
IBISWorld (2024) como las principales empresas del sector de distribucion de
alimentos organicos en Alemania. Estas tiendas se distinguen por su modelo de venta
fisico-digital integrado y por atraer a un publico exigente, consciente y altamente
segmentado.

e Alianzas con restaurantes de alta cocina vegetariana y vegana: Establecer
colaboraciones con chefs y establecimientos de alta cocina que valoren productos con
narrativa de origen contribuira a fortalecer el posicionamiento de Luteus Life como
marca gourmet y sostenible dentro del segmento premium.

e Canal B2B (Business-to-Business): EI mercado HORECA (hoteles, restaurantes y
catering) en Alemania alcanzo6 los USD 138.6 mil millones en 2024, con un
crecimiento proyectado del 10.18 % anual entre 2025 y 2033, segin IMARC Group
(2024). Aprovechar este canal mediante alianzas con distribuidores mayoristas,
supermercados premium y proveedores Horeca permitira escalar la presencia de
Luteus Life en diversos puntos de consumo, manteniendo el enfoque en productos
saludables y con impacto social positivo.

Este enfoque multicanal no solo permitira mejorar los margenes de ganancia al evitar
intermediarios, sino que también garantizara que una mayor proporcion del valor agregado
beneficie directamente a las comunidades productoras.

Participacion en Ferias y Eventos.
La participacion en eventos internacionales y especializados en alimentos sostenibles

forma parte de la estrategia de posicionamiento de Luteus Life:
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e Expoalimentaria (Per0): Principal feria de alimentos y bebidas de América Latina,
ideal para establecer contactos con operadores de distribucion, retail y Horeca.

e BioFach (Alemania): Principal feria mundial de alimentos organicos, constituye una
plataforma clave para consolidar relaciones con compradores mayoristas y
distribuidores especializados en el mercado europeo.

e Green Week (Alemania): Evento que permite exhibir el impacto ambiental y social del
producto, resaltando la contribucion de Luteus Life a la sostenibilidad rural y la
revalorizacion de ecosistemas locales.

Storytelling con Proposito. Cada envase de Suillus luteus deshidratado contiene méas
que un alimento proteico, contiene una historia de transformacion. En Cajamarca, provincia
de San Miguel, distrito de Calquis, comunidad campesina Suyto Orco, participaran de una
transicion desde una economia centrada Unicamente en la tala de pino, agricultura familiar y
ganaderia menor, hacia un modelo diversificado e inclusivo, donde el cultivo y recoleccion
del hongo Suillus luteus se convierte en fuente sostenible de ingresos.

Segin MIDAGRI (2024), en Cajamarca el 66% de la poblacion incluyendo
agricultores se encuentran en pobreza y pobreza extrema, por ello, con la recoleccién del
Suillus luteus se pretende promover la inclusion de poblaciones vulnerables y con el proyecto
Luteus Life impulsar las practicas agricolas regenerativas y forestales sostenibles.

El storytelling es fundamental para crear un vinculo emocional con los consumidores,
las historias reales de los recolectores, sus familias y el entorno donde crecen estos hongos
son parte del mensaje central, mostrar como la compra del producto impacta directamente en
la mejora de calidad de vida de las comunidades andinas, asi como en la conservacion del
medio ambiente, esto ayudara a crear una conexion mas fuerte y auténtica con el publico

objetivo.
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Se busca transmitir un mensaje alineado con la sostenibilidad, involucrar activamente
a los consumidores y destacar la responsabilidad social que impulsa este proyecto. Este
enfoque no sélo comunica el valor del producto, sino también el impacto positivo que genera
en las comunidades y en el medio ambiente.

"Cada envase de Suillus Luteus que eliges no solo nutre tu cuerpo: alimenta suefios,
cuida los bosques y transforma comunidades. Con Luteus Life, eres parte de una historia
real de cambio, respeto y regeneracion para la comunidad Suyto Orco. Porque Se cree en
una comunidad verde, justa y resiliente, donde este hongo no es solo alimento, sino el
simbolo vivo de lo que podemos lograr cuando protegemos la tierra y valoramos a quienes la
habitan."

Para dar a conocer inicialmente la propuesta de Luteus Life, el plan de mercadeo
combina estrategias digitales, alianzas estratégicas y narrativas emocionales disefiadas para
conectar con un mercado aleméan altamente consciente del impacto social y ambiental. Se
prioriza el uso de plataformas digitales, como redes sociales y marketplaces sostenibles, para
destacar la historia unica de los hongos Suillus luteus y su impacto positivo en la Comunidad
Campesina Suyto Orco, distrito de Calquis, provincia de San Miguel - Cajamarca. Este
enfoque se complementa con la participacion en eventos clave, como la feria BioFach, donde
la marca pueda posicionarse como un referente en alimentos sostenibles y éticos en
Alemania.

Resultados Obtenidos con 1A Generativa. Este tipo de herramientas permiten mayor
alcance para un Analisis de Audiencias, identificando segmentos clave como:

e Consumidores interesados en plant-based.

e Restaurantes y tiendas especializadas en productos sostenibles.
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Generacion de Contenido.

e Creacion de copys persuasivos para redes sociales y blogs, por ejemplo:
“Transforma tu dieta con hongos Suillus luteus: Una alternativa ética,
saludable y deliciosa”.

e Disefios iniciales para camparias publicitarias digitales, destacando el
impacto social del producto.

Prediccion de Tendencias

e Identificacion de palabras clave en crecimiento como “sustainable protein
sources” o “eco-friendly snacks”.

Simulacion de Mercado

e Sugerencias de precios competitivos basados en tendencias de mercado,
posicionando el producto como premium pero accesible.

Herramientas de IA generativa jugaron un papel clave al analizar audiencias, predecir
tendencias de mercado y generar contenido para campafias. Por ejemplo, la 1A ayudé a
identificar segmentos clave, como consumidores interesados en proteinas sostenibles y
negocios que valoran el comercio justo. Ademas, propuso copys creativos como “Descubre
una proteina que alimenta tanto tu cuerpo como el planeta”, disefiado para resonar con el
publico europeo. Sin embargo, si bien la 1A fue eficiente en la generacion de ideas y analisis,
se identificaron areas de mejora, especialmente en el entendimiento del contexto cultural
aleman, donde las narrativas suelen ser mas minimalistas y auténticas.

El plan no solo busca posicionar a Luteus Life en un mercado competitivo, sino que
también aprovecha herramientas innovadoras como la IA para optimizar recursos y disefiar
estrategias alineadas con las expectativas de un consumidor cada vez mas consciente y

exigente.



Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis
> Hipotesis 3: Se cree que al menos un 40% de clientes realizara una recompra dentro
de los primeros tres meses.
Prueba: Se observaran patrones de compra en un periodo de 3 meses.
Meétrica: Se medira la tasa de repeticion en relacion al total de clientes iniciales y el
tiempo de rotacion del stock.
Estéa bien si: Al menos un 40% de clientes realiza una segunda compra en los

primeros 3 meses.
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Simulacién: Se aplic6 una encuesta a un grupo de personas en la ciudad de Kempten,

Alemania, para analizar la disposicion del mercado internacional a realizar compras
recurrentes de productos como el hongo Suillus luteus, dentro de un modelo de exportacion.
(véase Apendice I).
Las preguntas fueron:
- ¢Prefiere productos organicos y naturales o procesados y empaquetados?
- ¢Con qué frecuencia consume productos veganos, vegetarianos o 100%
naturales?
- ¢Consume algun tipo de hongos?
Validacion:
- EI 84% de los encuestados manifestd preferencia por productos organicos y
naturales frente a los procesados.
- EI'50% indic6 consumir regularmente productos veganos o naturales.
- Estos resultados reflejan un alto potencial de recompra.
> Hipotesis 4: Se cree que los consumidores son personas que llevan una vida

saludable, son veganos o vegetarianos o podrian estar buscando nuevas experiencias

culinarias.
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Prueba: Se realizaran encuestas en linea, validando intereses y motivaciones.
Meétrica: Se medira el porcentaje de respuestas que confirmen la afinidad con estos
estilos de vida e intereses, frecuencia con la que esas preferencias sean mencionadas y su
disposicion a probar productos nuevos.
Se estara dentro de lo esperado si al menos un 70% de las respuestas guardan relacién
con las caracteristicas de interés de la empresa.
Simulacién: Se aplic6 una encuesta a un grupo de personas de la ciudad de Kempten
en Alemania, (véase Apéndice ), donde se incluyeron las siguientes preguntas:
- ¢Prefiere productos organicos y naturales o procesados y empaquetados?
- ¢Con que frecuencia consumes productos veganos, vegetarianos o 100%
naturales?
- ¢Conoces algun beneficio de los hongos comestibles? ;Cuales?
Validacion:
- Un 85% de los encuestados prefieren productos organicos y naturales.
- Mas del 50% de los encuestados consumen productos veganos, vegetarianos o
100% naturales al menos 3 veces a la semana.
- EI' 71% de los encuestados conocen los beneficios de los hongos comestibles.
> Hipotesis 8: Se espera que al menos el 60% de los encuestados en Alemania muestren
disposicién a comprar el producto Luteus Life, considerando sus atributos de
sostenibilidad, calidad y certificaciones alineadas a estandares europeos.

Prueba: Se aplicaran encuestas a consumidores veganos y vegetarianos en Alemania.
Posteriormente, cuando el producto ya esté en el mercado, se realizaran focus group para
recibir feedback sobre el sabor, textura y facilidad de uso en la cocina.

Métrica: Se medira el porcentaje de consumidores dispuestos a comprar el producto,

nivel de interés en la certificacion sostenible, preferencias de empaque y disefio.
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Los resultados estaran dentro de lo esperado si al menos el 60% de los encuestados
muestra disposicion en comprar el producto.
Simulacién: Se aplico una encuesta a un grupo de personas de la ciudad de Kempten
en Alemania (véase Apéndice I), donde se incluyeron las siguientes preguntas:
- ¢Estas familiarizado con los hongos comestibles?
- ¢Cual es tu percepcion de los hongos comestibles como ingrediente principal en
un producto alimenticio?
- ¢Estarias dispuesto a comprar hongos con un alto valor proteico, 100 %
organicos y libre de transgénicos, que ademas apoya al desarrollo sostenible y
socioeconomico de una localidad?
Validacion:
- El 86% de los encuestados esta familiarizado con los hongos comestibles y el
100% los conocen.
- EI'100% de las personas encuestadas coinciden en que es un alimento saludable
con varios beneficios para la salud.
- EIl 100% de los encuestados estaria dispuesto a comprar los hongos de Luteus
Life en diferentes rangos de precios.
> Hipotesis 9: Se cree que el producto se encuentra dentro del rango competitivo en al
menos un 70% de los casos analizados frente a 5 competidores en el mercado aleman.
Prueba: Se aplicard benchmarking de precios considerando producto base. Ademas,
se realizara un andlisis conjunto para medir la disposicion, de los potenciales clientes, a pagar.
Métrica: Se medira la diferencia porcentual del precio frente al promedio del
mercado. Se considera un buen resultado si el precio esta dentro del rango de competitividad
en al menos un 70% de los casos, respecto de los competidores, y la disposicion a pagar por

el producto esta alineada con el precio base en 70% de los encuestados.
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Simulacién: Se utilizaron los precios del mercado para el tipo de hongo que se
comercializara; ademas, se aplico una encuesta a un grupo de personas de la ciudad de
Kempten en Alemania (véase Apéndice I), donde se incluyeron las siguientes preguntas:

- ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por 250gr de un producto de hongo
deshidratado alto en proteina?

Validacion:

- EI 100 % de los casos se encuentran dentro del rango de competitividad,
comparado con otras empresas que se dedican a la venta de este tipo de setas
de hongos deshidratados.

- EI 70% de los casos se encuentran dentro del rango de precios por el que estan
dispuestos a pagar los potenciales consumidores.

6.2.2. Plan de Operaciones

Los objetivos operativos para Luteus Life son:

- Formar alianzas con las asociaciones creadas en la comunidad campesina Suyto

Orco, distrito de Calquis, de la provincia de San Miguel.

- Brindar capacitacién técnica y operativa para los recolectores de hongos.

- Capacitar a las personas propias de la zona de influencia como operarios para la
planta de procesamiento.

- Procesar los hongos con los estandares de calidad y sostenibilidad estipulados por
el mercado aleman.

- Establecer alianzas estratégicas con los comercios de alimentos organicos en

Alemania.

- Desarrollar canales digitales para la comercializacion del producto.
Para la elaboracion de los hongos deshidratados, se implementara un proceso que

comenzaréa con la creacion de alianzas estratégicas con programas estatales tales como
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- Prolnndvate — Ministerio de la Produccion: Cofinancia proyectos de
innovacion y mejora de procesos productivos, ideal para desarrollar tecnologia de
secado, certificaciones o plataformas de e-commerce.

- PROMPERU - Ruta Exportadora: Acompafia emprendimientos peruanos en su
internacionalizacion con asesoria, ferias y conexién con compradores.

- AGROIDEAS (Programa de Compensaciones para la Competitividad):
Brinda cofinanciamiento para planes de negocio agropecuarios. En este caso,
facilita infraestructura, equipos de secado, y formacion técnica.

- PNIA (Programa Nacional de Innovacion Agraria): Respalda investigaciones,
asistencia técnica y transferencia tecnoldgica en el agro.

- Sierray Selva Exportadora: Apoya cadenas productivas con potencial
exportador desde zonas rurales.

Estos programas permiten reducir barreras de entrada al comercio internacional,

asegurar estandares de calidad, y escalar el modelo a otras regiones productoras.

Asi también, la empresa se encargara de brindar la capacitacion técnica y operativa, de
tal manera que se obtengan hongos de calidad con buenas practicas sanitarias. Al inicio de las
operaciones, estas capacitaciones seran semanales, de tal manera que se pueda asegurar la
comprension e interiorizacion de las buenas practicas, se ira evaluando el avance y de acuerdo
con ello se programaran capacitaciones quincenales o mensuales.

Asimismo:

- Una vez recolectado el hongo fresco, la empresa se encargara del pesaje y compra
de todo lo recolectado para su produccion. La planta de procesamiento se

encontrara en la provincia de San Miguel - Cajamarca.
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La empresa contratard personal de la misma zona de influencia, a las que
capacitara para poder ser operarios dentro del proceso productivo de los hongos
deshidratados y las buenas practicas de manufactura.

En las lineas de produccidn, los operarios se encargaran de la limpieza y
desinfeccion de los hongos, en las mismas lineas se tomaran muestras aleatorias
para determinar la calidad de la materia prima.

Se colocaran las bandejas con hongos en los hornos de secado.

Transcurrido el tiempo de secado, se procedera el empaquetado en porciones de
250 gr.

Finalmente se procedera al almacenaje del producto terminado hasta su traslado
para ser comercializado.

Se enviaran via maritima, la cantidad programada para su comercializacion en
Alemania, a través de supermercados de alimentos saludables, veganos, organicos
y/o vegetarianos.

Se promocionaré el producto mediante las redes sociales, segun el programa

establecido en el plan de mercadeo.

Respecto a la disponibilidad de materia prima:

Los hongos Suillus luteus crecen de forma silvestre en la base de los arboles de
pino, y su volumen depende de la estacionalidad de las lluvias. En Cajamarca, las
mayores precipitaciones ocurren entre diciembre y mayo, disminuyendo
progresivamente en los meses restantes. En funcion de ello, se proyecta una
compra de 400 toneladas de hongo fresco provenientes de la comunidad
campesina Suyto Orco, distrito de Calquis, provincia de San Miguel, en el primer

afio de operaciones.
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En cuanto a los costos de produccion:

- Se consideran todos los elementos vinculados a la generacién del producto final,
incluyendo la adquisicidn de hongo fresco, empaques, embalajes, mano de obra
directa y costos de fabricacion. Asimismo, se contemplan los gastos generales,
administrativos y de ventas, necesarios para calcular el costo y el precio unitario
del producto puesto en Peru por kilogramo.

Para el seguimiento del proyecto, se establecieron los siguientes indicadores clave, los

cuales seran evaluados periodicamente:
- Volumen mensual de demanda en el mercado peruano y aleméan, expresado en
kilogramos.
- Venta mensual en el mercado peruano y aleman, expresado en ddlares americanos por
kilogramo.
- Porcentaje de fluctuacién de ventas de manera mensual en el mercado peruano y
aleman.
- Margen Bruto (%)
- Margen Neto (%)
- Rotacidn del inventario mensual expresado en dias y/o ciclos.
- Ticket promedio: negocios alemanes, venta directa por pagina web.
- Porcentaje de trabajadores propios de la zona de influencia.
- Numero de familias de la Comunidad Campesina Suyto Orco beneficiadas con el
proyecto mediante la compra de materia prima.
Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis
> Hipotesis 1: Se cree que la disponibilidad de hectareas de pino en la comunidad
campesina de Suyto Orco - Calquis - San Miguel, permitira generar un ingreso

adicional de S/. 1,500.00 por hectarea a cada poblador.
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Prueba: Se realizaré la revision obtenida por parte de SERFOR para determinar la
cantidad de hectareas disponibles. (véase Apéndice F)

Meétrica: Se medira la cantidad total de hectareas confirmadas como aptas para el
proyecto, asi como el ingreso mensual y anual promedio que los pobladores podrian obtener
por las hectareas disponibles.

El resultado estaria bien si, al menos el 70% de las hectareas catastradas son aptas
para el proyecto, los ingresos adicionales alcanzan un promedio mensual superior a s/.
1,200.00 por hectérea.

Simulacidn: Se realiz6 una revision inicial en coordinacion con representantes de la
comunidad campesina de Suyto Orco, en el distrito de Calquis, provincia de San Miguel, con
base en los registros preliminares de SERFOR. Se aplic6 una encuesta a 30 pobladores
seleccionados, en la que se consulto:

- ¢Cuanta extension de pino tiene?

Validacion:

El 100% de los encuestados declard tener al menos 1 hectarea de pino disponible para
manejo forestal no maderable. EI 98% indico su disposicidn a destinarla para la recoleccion
de hongos.

> Hipotesis 2: Se cree que la capacitacion técnica en la recoleccion y manejo de hongo

Suillus luteus aumentara la produccion garantizando la sostenibilidad del proyecto.

Prueba: Se implementaran talleres piloto para 50 pobladores de la comunidad Suyto
Orco que participan del proyecto, abordando técnicas de recoleccién y manejo de hongo
Suillus luteus. Se medira el incremento en produccion antes y después de los talleres.

Métrica: Se medira la participacién de los pobladores en los talleres y la mejora de la

produccidn obtenida de hongos Suillus luteus tras la capacitacion.
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Esta bien si el 75% de los participantes completa la capacitacion con resultados
positivos, aumentando la produccion mensual en un promedio del 15%.

Simulacién: Se aplico una encuesta a un grupo de personas de la comunidad Suyto
Orco, en el distrito de Calquis, provincia de San Miguel, donde se incluyeron las siguientes
preguntas (véase Apéndice J):

- ¢Estaria dispuesto a recibir capacitacion sobre recoleccion, conservacion y
buenas practicas de manejo de hongos?

- ¢Estaria interesado en trabajar en el procesamiento de los hongos en una
empresa Cajamarquina?

Validacion:

El 100% de los pobladores encuestados manifiestan su interés en trabajar en el
procesamiento de hongos. Mientras que, el 98% de los pobladores indican que se encuentran
interesados en recibir capacitaciones sobre recoleccion adecuado de hongos.

> Hipotesis 5: Se estima que el 70% de los proveedores aceptara firmar contratos de
largo plazo si se les ofrece incentivos por volumen, pagos a crédito con periodos
preferenciales y colaboracion en planes de mejora tecnoldgica.

Pruebas: Se probaran contratos piloto con proveedores clave, se medira el interés y
aceptacion de los términos mediante entrevistas.

Métrica: Se medira el porcentaje de aceptacién de los contratos propuestos, el
incremento en el suministro confiable, reduccién de la rotacién de proveedores.

El resultado esta bien si, al menos el 70% de los proveedores aceptan los términos del
contrato, asi como los indicadores de desempefio en funcion a entrega y calidad del producto

se cumplen segun lo pactado.



93

Simulacién: Se aplico una encuesta a un grupo de personas de la comunidad
campesina de Suyto Orco, en el distrito de Calquis, provincia de San Miguel, donde se
incluyeron las siguientes preguntas (véase Apéndice J):

- ¢Estaria dispuesto a vender hongos de pino a una empresa Cajamarquina, para
exportarlos?

- ¢Estaria interesado en asociarse con otros agricultores para acceder a mejores
precios y apoyo de programas del estado que ayudan a formalizar su actividad
y mejoran sus ingresos?

Validacion:

- EI'96% de los pobladores encuestados manifiestan su interés en ser proveedores
de hongo de pino fresco para su procesamiento.

- El'96% de los pobladores encuestados indican que se encuentran interesados
en formar asociaciones para participar en apoyos estatales para formalizar sus
asociaciones y ser proveedores de hongo de pino fresco para la empresa
Luteus Life.

> Hipotesis 6: Se espera que al menos el 50% de los propietarios de extensiones de pino
en la comunidad de Suyto Orco demuestren interés en participar en el proyecto.

Prueba: Se realizaran encuestas que permitan conocer el interés de los propietarios de
las extensiones de pino en la comunidad de Suyto Orco - Calquis - San Miguel, de pertenecer
al proyecto.

Métrica: Se medira la cantidad de pobladores que estan de acuerdo y la cantidad de
asociaciones que podrian formarse entre los pobladores.

Esta bien si el 50% de los propietarios muestran interés en participar de este proyecto.
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Simulacién: Se aplico una encuesta a un grupo de personas de la comunidad
campesina de Suyto Orco, en el distrito de Calquis, provincia de San Miguel, donde se
incluyeron las siguientes preguntas (véase Apéndice J):

- ¢Estaria interesado en trabajar en el procesamiento de los hongos en esta
empresa Cajamarquina?
- ¢Cree que este proyecto puede generar beneficios para usted y su comunidad?

Validacion:

- ElI 92% de los pobladores encuestados se encuentran interesados en trabajar en
el procesamiento de los hongos de pino en la empresa Luteus Life
- EI'96% de los pobladores encuestados reconocen que este proyecto seria de gran
beneficio para la comunidad de Suyto Orco y sus propias familias.
> Hipotesis 7: Se prevé que el 70% de los trabajadores de la planta de produccion sean
miembros de la comunidad local y que sus ingresos mejoren en comparacion con su
situacién actual, contribuyendo asi a la mejora de la localidad.

Prueba: Se realizara el calculo de ingresos correspondiente, segun la cantidad de
pobladores a los que se les podria asignar un puesto de trabajo en la planta de proceso.
Ademas, se realizaran encuestas para saber el porcentaje de personas que estan dispuestas a
trabajar en la planta de procesamiento.

Meétrica: Se comparan sus ingresos actuales con los ingresos que obtendrian con el
proyecto. Se esta bien si el 70% de los colaboradores son pobladores de la comunidad Suyto
Orco - Calquis - San Miguel.

Simulacién: Se realiz6 un célculo de los ingresos que obtendrian con el proyecto
segun el puesto de trabajo al que aplique. Ademas, se realiz6 una encuesta a un grupo de
personas de la comunidad campesina de Suyto Orco, en el distrito de Calquis, provincia de

San Miguel, donde se incluyeron las siguientes preguntas (véase Apéndice J):



- ¢ Estaria interesado en trabajar en el procesamiento de los hongos en esta

empresa Cajamarquina?

- ¢Cree que este proyecto puede generar beneficios para usted y su comunidad?

Validacion:

- Del anélisis financiero del proyecto se sabe que cada poblador podria percibir

un monto mensual aproximado de S/. 1400 soles dependiendo del puesto que

ocupe.

- El 92% de los pobladores encuestados estan interesados en trabajar en el
procesamiento de los hongos.
- EI'96% de los pobladores encuestados reconocen que este proyecto seria de
gran beneficio para la comunidad de Suyto Orco y sus propias familias.
6.2.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis
Empleando la Simulacién Montecarlo, se ha validado la viabilidad del proyecto “Luteus
Life”, para ello se ha tomado el VAN de $ 982,828.73 calculado y se han determinado 5
posibles escenarios. Se han realizado, ademas, 5000 simulaciones aleatorias, estableciendo que

se ejecutara el proyecto si el riesgo de obtener un VAN menor a $884,545.86 en 5 afios es igual

0 menor a 10%.
Tabla 17

Céalculo de los 5 Escenarios de VAN

Anélisis de Sensibilidad Variacion Monto
MUY PESIMISTA -20% 786,262.99
PESIMISTA -10% 884,545.86
NEUTRO - 982,828.73
OPTIMISTA +10% 1,081,111.61
MUY OPTIMISTA +20% 1,179,394.48
Promedio 982,828.73
Desv. 138,992.97




Figura 14

Simulacion Montecarlo y Calculo del Riesgo de Pérdida
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6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion

La validacion de la viabilidad de la solucion abarca aspectos financieros, operativos y
estratégicos para determinar su factibilidad econdmica y su capacidad de generar valor
sostenible. Es por ello que se han evaluado los costos asociados, los flujos de ingresos
proyectados y los indicadores de rentabilidad en distintos escenarios.

Se han realizado simulaciones que reflejan 5 escenarios aleatorios y se los ha
analizado a través del método Montecarlo

Ademas, la sostenibilidad de la cadena de suministro ha sido asegurada a traves de la
asociatividad con comunidades locales en Cajamarca, las cuales son clave para garantizar el
abastecimiento de materia prima y la reduccion de costos de produccién. Asimismo, la
implementacidn de procesos logisticos eficientes asegura y optimiza la distribucion en un
nivel de servicio del 100%.

El cumplimiento de las regulaciones de exportacion, la implementacién de
certificaciones de calidad, y el disefio de un plan de marketing adaptado al consumidor
aleman fortalecen atin mas la viabilidad de la solucion. Estos factores, junto con la aceptacion
del producto minimo viable (PMV) en pruebas de mercado iniciales, reafirman el potencial
de éxito del proyecto.

6.3.1 Analisis de LTV / CAC

Respecto al marco de la evaluacién de viabilidad econémica, resulta fundamental
incorporar métricas clave que permitiran medir la eficiencia de las inversiones en adquisicion
de clientes y la rentabilidad esperada por cada uno de ellos. Entre dichas métricas destacan el
Lifetime Value (LTV) y el Costo de Adquisicién de Clientes (CAC), cuya relacion constituye

un indicador esencial para validar la sostenibilidad financiera a largo plazo del proyecto.
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El Costo de Adquisicion de Clientes (CAC) representa la inversion total en
actividades comerciales y de marketing para captar un nuevo cliente. Su formula es la
siguiente:

CAC = Gasto total en marketing y ventas / Numero de nuevos clientes adquiridos.

Considerando en el presupuesto marketing digital, participacién en ferias
internacionales, personal comercial especializado, envio de muestras promocionales y
material promocional, se proyecta una inversion total de $100,000 para captar 800 clientes en
el primer afio. Por tanto:

CAC =100,000 /800 = $125

El Lifetime Value (LTV) estima el valor econémico total que un cliente aportard a lo
largo de su relacion con la empresa. La férmula utilizada es:

LTV = (Ingreso promedio mensual por cliente) x (Margen bruto) x (Tiempo de vida
del cliente)

Segun las proyecciones financieras, se estima que cada cliente realizara compras
recurrentes equivalentes a $150 mensuales, con un margen bruto promedio del 60 % y un
tiempo de vida promedio de 6meses:

LTV =150 x 0.60 x 6 = $540

La relacién entre LTV y CAC se expresa como:

LTV /CAC =540/125=4.32

Este resultado refleja una propuesta de valor solida desde el punto de vista financiero.
De acuerdo con estandares de evaluacion utilizados en startups y emprendimientos
innovadores, un ratio LTV/CAC mayor a 3 se considera saludable. En este caso, el ratio de
4.32 indica que, por cada doélar invertido en adquisicion, se generan $4.32 de valor durante la
vida util del cliente, lo cual evidencia una elevada eficiencia en las estrategias de captacion y

fidelizacion.
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La incorporacion del anélisis LTV/CAC refuerza el sustento financiero del modelo de
negocio de Luteus Life. El elevado ratio obtenido respalda la inversion en adquisicion de
clientes, la cual se encuentra ampliamente justificada por la rentabilidad proyectada de cada
uno de ellos. De esta manera, se consolida la viabilidad del proyecto desde una perspectiva
estratégica y financiera.

6.3.2. Presupuesto de Inversion

El presupuesto de inversidn inicial incluye los costos necesarios para la produccion, el
procesamiento, y la exportacion de los hongos deshidratados Suillus luteus, el detalle a
continuacion:

Infraestructura y Equipamiento. La infraestructura es crucial para la produccion y
exportacion del producto:

e Instalacion de centros de recoleccion y procesamiento: USD 50,000.

e Maquinaria para deshidratacion, empaque y almacenamiento: USD 11,000.
e Sistema logistico (transporte, almacenes y embalaje): USD 20,000.

e Total Infraestructura y equipamiento: USD 81,000.

e Costos operativos

e Los costos para mantener las operaciones de la empresa:

e Capacitacion a agricultores locales: USD 8,000.

e Mano de obra (produccion y empaque): USD 10,000.

e Materiales e insumos (empaques, etiquetas, desinfectantes): USD 11,000.
e Total Costos Operativos: USD 29,000.

Marketing y Distribucion. El presupuesto de marketing para la implementacion de
estrategias de distribucion en Alemania:

e Desarrollo de campafas de marketing digital: USD 18,000.

e Participacion en ferias y exposiciones de alimentos organicos: USD 12,000.
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e Costos de transporte y distribucion al mercado aleman: USD 14,000.
e Total Marketing y Distribucién: USD 44,000.
Formalizacion, certificaciones y Regulaciones. Certificaciones de calidad e
inocuidad necesarias para operar en el mercado europeo:
e Registro y formalizacion: USD 1,000.
e Certificacion fitosanitaria y de calidad: USD 2,000.
e Tramites legales y registro ante aduanas alemanas: USD 3,500.
e Total Certificaciones y Regulaciones: USD 6,500.

Presupuesto Total de Inversion. Este presupuesto es una estimacién global inicial
requerida para implementar el proyecto cubriendo los costos de infraestructura, operaciones,
marketing, distribucion y certificaciones por una suma de $170,000.00
6.3.2. Analisis Financiero

Para realizar el analisis financiero del proyecto, se inicia armando el flujo de caja
anual de los 5 primeros afos, se consideran los ingresos antes calculados, asi como los costos

y gastos detallados anteriormente.



Tabla 18

Flujo de Caja Anual (2024-2028), en Ddlares Americanos
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DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A. INGRESOS 1,967,302 2,016,788 2,067,518 2,117,434 2,168,555
B. COSTO DE FAB. PROD. VEND. -1,368,294 -1,387,450  -1,406,874  -1,425163  -1,443,690
C. GASTOS DE ADM Y VENTA -161,016 -161,016 -161,016 -161,016 -161,016
Gastos Administrativos 27,961 27,961 27,961 27,961 27,961
Gasto de Venta 133,055 133,055 133,055 133,055 133,055
Depreciacion -2,406 -2,406 -2,406 -2,406 -2,116
Amortizacion -220 -220 -220 -220 -220
UTILIDAD OPERARTIVA 435,367 465,696 497,002 528,629 561,513
NET OPERATING PROFIT AFTER TAX
(NOPAT) 306,934 328,316 350,387 372,683 395,867
Depreciacion 2,406 2,406 2,406 2,406 2,116
Amortizacién 220 220 220 220 220
FCO 309,559 330,942 353,012 375,309 398,202
E. INVERSIONES 163,993 1,869 1,895 1,784 1,807 140,819
FCI/FCLiq -163,992.51 -1,868.51 -1,894.67 -1,783.97 -1,807.16  -140,819.32
FCL/FCE -163,993 307,691 329,047 351,228 373,502 257,383
Principal 67,158.36
Amortizacion 10,261 11,646 13,219 15,003 17,029
Interés 9,066 7,681 6,109 4,324 2,299
Escudo Fiscal 2,675 2,266 1,802 1,276 678
Deuda Real 67,158.36 16,653.00 17,061.65 17,525.47 18,051.90 18,649.41
FCA/FCF -96,834 291,038 311,985 333,703 355,450 238,734

Para el célculo del Capital Asset Pricing Model (CAPM), se utiliz6 informacion

actualizada de diferentes fuentes. El rendimiento libre de riesgo (Rf) se obtuvo de Market

Watch (2024), con un valor de 3.906%. Los datos correspondientes al beta desapalancado

(0.48), la prima de riesgo del mercado (Rm - Rf = 6.94%) vy el riesgo pais (2.34%) fueron

tomados de las estimaciones publicadas por Aswath Damodaran. Finalmente, se considerd una

tasa de inflacion de 1.78%, segun el Banco Central de Reserva del Pert (2024).



Tabla 19

Calculo de CAPM

Rendimiento libre de riego (Rf) 3.906%
Beta Desapalancado 0.48
Beta Apalancado (b) 0.72
Rendimiento de mercado (Rm) 10.846%
(Rm-Rf) 6.940%
Inflacion esperada y Riego pais (Rx) 4.120%
CAPM = Rf+b(Rm-Rf)+Rx 13.041%
Tabla 20
Célculo de WACC
W(d (peso de la deuda) 41.759%
Kd (costo de la deuda) 13.500%
1-t (escudo tributario) 0.705
Ws (peso del aporte de los accionistas) 58.241%
Ks _(rer_1tab|I|dad exigida por los 13.041%
accionistas)
WACC= Wd* [Kd*(1-t)] + Ws*Ks 11.570%
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En base a todos los datos con los que se cuenta y se han calculado, se procede a realizar

la evaluacion economica y financiera.
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Tabla 21

Evaluacién Econdmica en Délares

WACC 11.57%
0 1 2 3 4 5
VA FCL -163,992.51 275,783.61 264,341.63 252,901.35 241,050.69 148,884.49
VAN FCL 1,018,969.26
TIR FCL 193%
PER. RECUP. ECONOMICO 143,698 636,738 680,275 724,730 630,885

Tabla 22

Evaluacién Financiera en Délares

CAPM 13.04%
0 1 2 3 4 5
VA FCA -96,834.15 257,462.04 244,152.70 231,020.80 217,687.49 129,339.86
VAN FCA 982,828.73
TIR FCA 307%
PER. RECUP. FINANCIERO 194,204 603,023 645,688 689,153 594,184

El WACC representa el costo promedio ponderado de capital del proyecto,
combinando el costo de la deuda y el costo del capital propio segun su participacion en la
estructura financiera. En este caso, el WACC obtenido fue de 11.57%, lo que implica que el
proyecto debe generar al menos esa tasa de rentabilidad para no destruir valor para la
empresa.

A partir de este valor se evaluo el Valor Actual Neto (VAN) del Flujo de Caja Libre
(FCL), el cual asciende a $1,018,969.26. Este flujo representa los recursos disponibles para
todos los inversionistas del proyecto, tanto acreedores como accionistas. Asimismo, la Tasa
Interna de Retorno (TIR) del FCL es de 193%, muy superior al WACC, lo que indica que el
proyecto es altamente rentable desde una perspectiva global, generando un retorno

significativamente mayor al costo de capital total.
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Por otro lado, el modelo CAPM fue utilizado para estimar el rendimiento exigido por
los accionistas, considerando el riesgo sistematico del proyecto. El resultado fue un CAPM
de 13.04%, lo cual representa la rentabilidad minima que un accionista requeriria para
invertir su capital en este emprendimiento.

Bajo este enfoque, se calculd el VAN del Flujo de Caja del Accionista (FCA),
obteniendo un valor de $982,828.73. Este resultado demuestra que el proyecto es
financieramente atractivo desde la perspectiva del accionista, ya que el valor presente de los
flujos generados supera ampliamente el costo de oportunidad del capital propio. La TIR del
FCA es de 307%, lo que evidencia una rentabilidad considerablemente superior a la tasa
exigida por los accionistas. Esto valida la conveniencia del proyecto desde una vision
patrimonial y respalda su viabilidad como inversion de capital.

6.3.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis
> Hipdtesis 10: Se considera que el proyecto es rentable, generando un VAN positivo y
una tasa interna de retorno mayor a la tasa de descuento para la empresay el
accionista.

Prueba: Se realizard una simulacion con 5 escenarios distintos para evaluar el VAN
obtenido para el proyecto.

Métrica: Se medira la cantidad de pruebas para cada uno de los escenarios planteados
respecto del VAN obtenido para el proyecto. Se esté bien si la simulacién da como resultado,
mayor nimero de pruebas en un escenario neutro, optimista 0 muy optimista.

Simulacién: Se realiz6 la simulacion de Montecarlo con 5 posibles escenarios; muy
pesimista, pesimista, neutro, optimista y muy optimista. Para ello se ha tomado el VAN de
$982,828.73 calculado. Se han realizado, ademas, 5000 simulaciones aleatorias,
estableciendo que se ejecutara el proyecto si el riesgo de obtener un VAN menor a

$884,545.86 en 5 afios es igual 0 menor a 10%.
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Validacion:
- Empleando la Simulacion Montecarlo, se ha validado la viabilidad del
proyecto “Luteus Life”, tomando como VAN de $982,828.73 y determinando
5 posibles escenarios.
- De las 5000 simulaciones aleatorias, se establece que el riesgo de obtener un

VAN menor a $884,545.86 en 5 afos es 8 %.
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Capitulo VII. Solucién Sostenible

En este capitulo se explora el impacto social de Luteus Life mediante la aplicacion del
Flourishing Canvas y la evaluacion del indice de cobertura de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS). Asimismo, se analiza la rentabilidad social que la propuesta genera tanto a
nivel regional como nacional y global. Con este estudio, se evidencia como Luteus Life no
solo fomenta el bienestar colectivo, sino que también impulsa un modelo de negocio
sostenible y transformador.

7.1. Relevancia Social de la Solucion

La solucion propuesta en este Proyecto busca generar un impacto positivo en la
sociedad a través de la reduccion de la pobreza y la promocidn del trabajo decente y el
crecimiento econémico. En linea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

Luteus Life plantea generar ingresos sostenibles para los agricultores de Cajamarca,
quienes actualmente enfrentan altos niveles de pobreza. Mediante la produccion y
exportacion del hongo Suillus luteus, se diversifican las fuentes de ingreso, reduciendo la
dependencia del mercado maderero.

Ademas, el Proyecto promueve la generacion de empleo formal, dinamizando la
economia local y disminuyendo la migracion rural-urbana al ofrecer oportunidades laborales
sostenibles. Asimismo, la capacitacion en técnicas productivas sostenibles y la integracién en
mercados internacionales fortalecen el desarrollo econémico de manera inclusiva, asegurando
un impacto positivo y duradero en la comunidad.

Para comprender mejor el impacto social del Proyecto, se presenta a continuacion el
Flourishing Business Canvas, una herramienta que permite visualizar el valor generado en

términos econdémicos, ambientales y sociales.
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Figura 15

Flourishing Business Canvas
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7.1.1. Dimension Ambiental

El Proyecto aprovecha de manera sostenible los bosques de pino en la Comunidad
Campesina Suyto Orco, distrito de Calquis, provincia de San Miguel, region Cajamarca,
donde los hongos Suillus luteus crecen de forma natural en simbiosis con los arboles de pino.
Este modelo de produccidn permite conservar los ecosistemas, evitar la deforestacion y
ofrecer una alternativa economica sostenible para las comunidades locales. Ademas, su
impacto en los servicios ecosistémicos es significativo, ya que contribuye a la captura de
carbono, mejora la fertilidad del suelo y fomenta précticas de recoleccion responsables. Con
ello, se garantiza la preservacion de la biodiversidad, asegurando la sostenibilidad del recurso
a largo plazo.

7.1.2. Dimension Economica

Para garantizar la viabilidad del Proyecto, se han identificado costos clave en distintas
areas. En la produccion, se consideran gastos en equipos, mano de obra, tecnologia de secado
y empaquetado. La comercializacidn abarca estrategias de marketing, distribucion y
exportacion, mientras que los gastos generales incluyen capacitacion, certificaciones y el
desarrollo del negocio. Asimismo, existen costos variables que dependen del volumen de
produccién y la logistica de exportacion.

El modelo de negocio se basa en el uso de hongos Suillus luteus frescos como materia
prima, junto con el aprovechamiento de mano de obra local, promoviendo el empleo en
comunidades rurales de la provincia de San Miguel. Se incorpora tecnologia avanzada para el
procesamiento y capital para fortalecer la expansion del Proyecto en mercados
internacionales. Dentro de las principales actividades se encuentran la recoleccion sostenible
de hongos, su procesamiento mediante secado y empaquetado, y una logistica eficiente que

garantiza la entrega del producto en dptimas condiciones a mercados europeos.



109

El éxito del Proyecto se apoya en sélidas alianzas estratégicas con agricultores de San
Miguel, quienes proveen la materia prima, y con empresas logisticas internacionales que
facilitan la exportacion. Ademas, el respaldo de programas estatales permite fortalecer la
asociatividad de los pequefios productores. En términos de gobernanza, se prioriza la
transparencia en la gestion de la cadena de suministro, asegurando condiciones laborales
justas para los agricultores. La implementacion de certificaciones en sostenibilidad y el
fomento de la agricultura regenerativa refuerzan la competitividad del Proyecto y su impacto
positivo en el medio ambiente.

El valor generado por este modelo de negocio se refleja en la mejora de ingresos y
calidad de vida de los agricultores, la oferta de un producto natural y saludable para el
consumidor, y el empoderamiento econdmico de las comunidades rurales. Sin embargo, si no
se gestionan adecuadamente las practicas agricolas, pueden surgir riesgos como la
sobreexplotacién del recurso o la dependencia excesiva de un solo mercado, generando
vulnerabilidad econémica. Para mitigar estos riesgos, se implementaran estrategias de
diversificacion y control de sostenibilidad en la produccion.

El principal producto del Proyecto es el hongo Suillus luteus deshidratado,
comercializado en presentaciones de 250 g. Este producto representa una alternativa a las
proteinas de origen animal, alinedndose con la creciente demanda global de alimentos méas
sostenibles y saludables.

7.1.3. Dimensién Social

Las relaciones entre los actores involucrados en el Proyecto se basan en transparencia
y confianza. Se establecen negociaciones justas y pagos equitativos para los productores,
ademas de un programa de capacitacion técnica que optimiza su productividad. Para
fortalecer la relacion con los distribuidores y consumidores, se brinda soporte y atencion

personalizada, asegurando que la cadena de valor funcione de manera eficiente.
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El modelo de comercializacion prioriza la compra directa a los productores,
eliminando intermediarios para asegurar mejores ingresos agricolas. La estrategia de ventas
se apoya en alianzas con distribuidores europeos y en canales digitales y redes sociales.
Adicionalmente, se promocionara el producto en eventos gastronémicos y ferias
internacionales.

El Proyecto tiene un impacto significativo en diversos grupos de interés, entre ellos
los agricultores rurales, quienes obtienen ingresos sostenibles; los trabajadores de la planta
procesadora, quienes acceden a empleo formal; y los distribuidores y supermercados, quienes
ofrecen el producto a consumidores europeos interesados en opciones alimentarias
innovadoras y sostenibles.

Entre los principales actores involucrados se encuentran las comunidades agricolas de
Cajamarca, el gobierno y programas estatales que apoyan la produccion sostenible, y
empresas del sector de alimentos saludables y veganos, interesadas en la distribucién del
producto. El Proyecto responde a necesidades clave de la comunidad, como la generacion de
ingresos sostenibles, la creacion de empleo rural y el fortalecimiento de la identidad cultural a
través del reconocimiento de este hongo en mercados internacionales.

7.1.4. Resultados

A mediano y largo plazo, el Proyecto busca posicionarse como lider en el mercado
aleman de hongos deshidratados. Se aspira a consolidar un modelo de economia circular,
asegurando sostenibilidad en toda la cadena de valor y garantizando rentabilidad para
agricultores e inversionistas. Adicionalmente, el Proyecto contribuira a reducir el consumo de
proteinas de origen animal, promoviendo alternativas vegetales mas sostenibles y saludables.

Los beneficios se reflejan en el desarrollo econdmico y social de las comunidades
rurales de San Miguel, la generacién de empleo formal con mejores condiciones laborales, y

la expansion del consumo de hongos en mercados internacionales. Con un enfoque innovador
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y sostenible, este modelo de negocio no solo representa una oportunidad de crecimiento
econémico, sino también un compromiso con la conservacion ambiental y la mejora de la
calidad de vida en las comunidades rurales de la region. A partir de estas caracteristicas
sociales, se plantearon diversas reuniones con entrevistas y encuestas, donde los resultados
revelan una percepcion positiva hacia la implementacion del proyecto y una alta disposicion a
participar en las actividades productivas (véase Apéendice K).

Finalmente, para la identificacion de la implicancia social de Luteus Life, se validara
a qué metas del ODS N°1y ODS N°8 contribuye:
Figura 16

Incidencia de Luteus Life en las Metas de la ODS 1

N METAS DEL DBJETI¥O 1 LUTEUS LIFE
i Erradicar la pobreza extrema para todas las perzonas en el mundo, actualmente medida por un 5
ingreso por personainferior a 1,25 ddlares al dia.
5 Reducir almenos ala mitad la proporcion de hombres, mujeres y nifos y nifas de todas las edades 5
que viven enla pobreza entodaz sus dimensiones con arreglo a las definiciones nacionales,
5 Paner en practica a nivel nacional sistemas y medidas apropiadas de proteceion social para todos 0
y, para 2030, lograr una amplia cobertura de los pobres y los mas vuinerables,
Garantizar que todos los hombres y mujeres, en particular los pobres y los mas wainerables, tengan
4 los mismos derechas alos recursos econdmicos, asi como acceso alos servicios basicos, |a 5

propiedad y el control de las tierras y otros bienes, la herencia, los recursos naturales, las nueyvas
tecnologias y los servicios econdmicos, incluida la microfinanciacian,

Fomentar la reziliencia de los pobres ylas personas que se encuentran en situaciones yulnerables y
b | reducir su expasicion y vulnerabilidad a los fendmenos extremos relacionadoz con el climay a O
otros desastres econdmicos, sociales y ambientales.

Garantizar una movilizacian importante de recursos procedentes de diverzas fuentes, inclusa
mediante |a mejora de la cooperacion para el desarrollo, a fin de proporcionar medios suficientes y 5
previzibles para los paises en dezarrallo, en particular los pai zes menos adelantados, para paner

en practica programas y politicas encaminados a poner fin a la pobreza en todas sus dimensiones.

Crear marcos normativos solidos en el imbito nacional, regional & internacional, sobre la baze de
7 | estrategias de dezarrallo en Favar de los pabres que tengan en cuentalas cuestiones de género, 2 O
fin de apoyar la inversion acelerada en medidas para erradicar la pobreza,

SUMATORIA d

NI¥EL DE INCIDENCIA oTx
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Figura 17

Incidencia de Luteus Life en las Metas de la ODS 8

7.2. Rentabilidad Social de la Solucion
7.2.1. Beneficio Social

El proyecto de deshidratacion y exportacion de Suillus luteus a Alemania representa
una oportunidad significativa para el desarrollo socioecondémico de las comunidades rurales
de la provincia de San Miguel. Uno de los principales beneficios sociales radica en la

generaciodn de ingresos para los agricultores locales, quienes podran comercializar los hongos
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frescos recolectados en sus parcelas de pino, diversificando asi sus fuentes de ingreso y
fortaleciendo la economia familiar. Ademas, el proceso de deshidratacion y preparacion para
la exportacion requerira de una fuerza laboral local, lo que impulsaré la creacion de empleos
formales en la region, beneficiando a pobladores que tradicionalmente dependen de
actividades agricolas de baja rentabilidad.

Este proyecto impulsa la inclusién econdmica y fomenta el aprovechamiento
sostenible de los recursos naturales. Para lograrlo, se incentivaran practicas responsables de
recoleccion y conservacion del ecosistema forestal. A largo plazo, se espera una mejor
calidad de vida para las familias involucradas, fortaleciendo el desarrollo local y el vinculo
entre produccion sostenible y comercio internacional. Este enfoque se evidencia también en
el trabajo de campo realizado en la comunidad de Suyto Orco, cuya realidad y potencial
fueron documentados visualmente (véase Apéndice L).

7.2.2. Costo Social

Si bien el proyecto de deshidratacion y exportacion de Suillus luteus a Alemania
ofrece importantes beneficios sociales, también implica ciertos costos asociados a su
implementacidn. Uno de los principales costos sociales es el generado por la creacion de
empleo local, ya que sera necesario destinar recursos para el pago de salarios de los
trabajadores involucrados en la recoleccion, procesamiento y logistica del producto. Ademas,
se requerira una inversion en la capacitacion tanto de los recolectores como del personal
operativo de la planta de procesamiento, con el objetivo de garantizar practicas adecuadas de
cosecha sostenible, manejo postcosecha, técnicas de deshidratacién y cumplimiento de
estandares de calidad y exportacion.

Esta capacitacion no s6lo demandara recursos financieros, sino también tiempo y
esfuerzos en la gestion y ejecucién de los programas formativos. Sin embargo, aunque estos

costos representan un desafio inicial, su impacto a largo plazo contribuird al fortalecimiento
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de las capacidades locales, la generacion de empleo calificado y el desarrollo de un modelo
de produccion sostenible y competitivo en el mercado internacional.
Tabla 23

Criterios Clave para Calcular los Beneficios y Costos Sociales

BENEFICIOS SOCIALES

Ingreso Adicional Promedio por agricultor que vende la materia prima
Numero de empleos generados en la comunidad

Porcentaje de Agricultores que Incrementaron sus Ingresos (%)
COSTOS SOCIALES

Costo por Generacion de Empleo Local

Costo de Capacitacion por Agricultor Beneficiado




Tabla 24

Estimacién del Flujo de Beneficios Sociales del Emprendimiento, en Dolares

CRITERIOS UM 1 2 3 4 5
Cantidad de hongos frescos comprados al afio kg 402,300 407,932 413,643 419,021 424,468
Beneficio total por KG de hongo fresco vendido usb 1,058,049.00 1,072,861.69 1,087,881.75 1,102,024.21 1,116,350.53
Cantidad de operarios contratados und 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00
Sueldo por Operario usD 313.13 313.13 313.13 313.13 313.13
Cantidad de Responsables de cuadrilla contratados und 2.00 2.00 2.00 2.00 2.00
Sueldo por Responsables de cuadrilla usb 427.00 427.00 427.00 427.00 427.00
Cantidad de vigilante contratados und 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Sueldo por vigilante usD 284.67 284.67 284.67 284.67 284.67
Cantidad de personal de mantenimiento contratados und 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Sueldo por personal de mantenimiento usD 284.67 284.67 284.67 284.67 284.67
Cantidad de choferes contratados und 2.00 2.00 2.00 2.00 2.00
Sueldo por choferes usb 284.67 284.67 284.67 284.67 284.67
Beneficio total para los empleados contratados usb 5,750.27 5,750.27 5,750.27 5,750.27 5,750.27
VALOR TOTAL DE LOS BENEFICIOS SOCIALES USD 1,063,799.27 1,078,611.95 1,093,632.02 1,107,774.48 1,122,100.79




Tabla 25

Estimacidn de Costo- Beneficio Social del Emprendimiento, en Ddlares
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CRITERIOS UM 1 2 3 4 5

Costos operativos usD 31.42 31.42 31.42 31.42 31.42
NUmero de empleos locales und 18.00 18.00 18.00 18.00 18.00
Costo por Generacién de Empleo Local usD 565.64 565.64 565.64 565.64 565.64
Costo total por capacitacion usD 8,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Numero de agricultores recolectores capacitados und 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00
Costo por Capacitacion usD 160,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00
VALOR DE BENEFICIO TOTAL POR AGRICULTOR uUsD 160,565.64 40,565.64 40,565.64 40,565.64 40,565.64
FLUJO COSTO-BENEFICIO SOCIAL 903,233.63 1,038,046.32 1,053,066.38 1,067,208.84 1,081,535.16
Tabla 26

Estimacion de Valor Actual Neto Social

0 1 4 5
VAS $836,327.44 $889,957.40 $835,958.04 $784,430.36 $736,074.66
VANS $4,082,747.90

Nota. Para efectos del calculo, se ha considerado una tasa de descuento del 8%
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

Este capitulo detalla el plan de implementacion para el lanzamiento de Luteus Life. Se
presentara la conformacion del equipo de trabajo responsable del desarrollo e introduccion
del producto. Adicionalmente, se incluira un cronograma con las actividades, responsables,
fechas y plazos para alcanzar los objetivos del proyecto.

8.1. Plan de Implementacién y Equipo de Trabajo

El equipo de trabajo de Luteus Life estara conformado inicialmente por 7
colaboradores. La estructura organizativa responde al modelo de una Sociedad Andnima
Cerrada (S.A.C.), en la que los socios fundadores asumiran funciones gerenciales y
administrativas, complementadas por personal operativo contratado especificamente para las
actividades productivas.

Diana Galarreta ocupara el cargo de Gerente de Administracion y Finanzas, siendo
responsable de la planificacion financiera, control presupuestal, cumplimiento tributario y
gestion administrativa de la empresa. Ana Boyd desempefiara el rol de Gerente de Logistica,
liderando la organizacion de los procesos de recepcidn, procesamiento, almacenamiento y
despacho del producto.

Diego Cubas asumira el cargo de Gerente de Operaciones , dirigiendo las actividades
de recoleccion, procesamiento primario y control de calidad, asi como la coordinacion directa
con las comunidades agricolas asociadas. Maria del Carmen Rodriguez ejercera como
Gerente Comercial y de Supply Chain, encargandose de la estrategia comercial, el desarrollo
de mercados, la gestion de exportaciones y la logistica internacional hacia el mercado
aleman.

Adicionalmente, se incorporaran tres puestos operativos mediante convocatoria
abierta: Un Técnico de Planta, encargado de la supervision de procesos de deshidrataciéon y

control de calidad de los hongos Suillus luteus, dos Operarios de Planta, dedicados a labores
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de limpieza, seleccidn, procesamiento y empaque del producto final. El proyecto contara
también con el apoyo de un Asesor especializado en certificaciones de inocuidad alimentaria
y gestion de comercio internacional, quien brindara soporte técnico en la obtencion de los
permisos y certificaciones requeridas para exportacion.

La estructura organizativa de Luteus Life seguira un modelo horizontal, promoviendo
la toma de decisiones agil, la coordinacion transversal entre areas y un ambiente de trabajo
participativo y colaborativo. El plan de implementacion del proyecto se ha estructurado en
cuatro etapas principales:

Primera Etapa: Constitucion legal de la empresa, registro de la S.A.C.,
formalizacidn de alianzas estratégicas con comunidades campesinas y conformacion del
equipo de trabajo.

Segunda Etapa: Adecuacion e implementacion de infraestructura de procesamiento y
almacenamiento, asi como inicio del proceso de certificacion de calidad e inocuidad.

Tercera Etapa: Inicio de la produccion comercial, capacitacion continua de las
comunidades recolectoras y exportacion de los primeros lotes del producto minimo viable
(PMV).

Cuarta Etapa: Ejecucién de campafias de marketing, participacién en ferias
internacionales, fortalecimiento de la marca Luteus Life y consolidacion de alianzas
comerciales en el mercado alemén.

Las actividades, los plazos y los responsables asignados a cada etapa han sido

definidos en el Diagrama de Gantt presentado en el Plan de Operaciones.
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Figura 18

Plan de Implementacion Detallado por Actividades y Responsables (En Semanas)

MES2

ACTIVIDAD RESPONSABLE N°DESEMANAS 51 52 53 54 55 56 57 58 59 510 511 512 513 514 515 516 517 518 519 520 521 522 523 524

Constitucion de la empresay conformacion del equipo de trabajo

Constitucion dela empresa en notaria y registro SUNARP DG/MR 2 semanas
Elabaracian de organigrama interno, procedimientos y manuales DG 1semana
Convocatoria, entrevistas y seleccion del personal operativo AB/DC 2 semanas

Implementacion de infraestructura y certificaciones

Adecuacion yequipamiento de planta de procesamiento AB/DC 3 semanas
Adnuisician deinsumos, equipos y herramientas AB/DC 2 semanas
Gestian de certificaciones de calidad e inocuidad MR 3 semanas

Inicio de produccion y primeras exportaciones

Capacitacion técnica a recolectores y operarios AB/DC 2 semanas
Inicio de actividades de recoleccidny procesamiento Dc 2 semanas
Produccion yenvasado del producto minimo viable (PMY) DCiTécnicode planta |2 semanas
Frimeros envios de exportacion de PMV a Alemania MR 1semana
Lanzamiento de la marcay expansion comercial

Desarrollo de campanas de marketing en Alemania MR 4 semanas
Participacion en ferias especializadas MR/DG 2 semanas
Consolidacion de alianzas comerciales MR & semanas

Nota: Plan de implementacion detallado por actividades y responsables (en semanas). Tomado de Anchante Huaman, F. T. et al. (2020).

Propuesta de un modelo de negocio para la implementacion de una plataforma de asesoria financiera digital dirigida a las MiPyMes.
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8.2. Conclusion

El aprovechamiento del hongo Suillus luteuss representa una alternativa estratégica de
diversificacion econdmica para las comunidades rurales de Cajamarca en especial a la
Comunidad Campesina Suyto Orco, distrito de Calquis, provincia de San Miguel,
integrandolas en cadenas de valor orientadas a mercados internacionales de alta exigencia,
como el aleman.

La validacion de la deseabilidad del proyecto evidencio que el mercado aleméan
muestra un interés creciente en alimentos saludables, sostenibles y de origen controlado,
donde productos como el hongo Suillus luteus deshidratado tienen una alta aceptacion,
conforme a los resultados de encuestas y estudios de tendencias de consumo realizados.

Desde el punto de vista técnico, el plan de operaciones disefiado asegura la
factibilidad del proyecto, apoyado en procesos de recoleccion sostenible, deshidratacion de
calidad certificada y control logistico eficiente, cumpliendo con estandares internacionales
para la exportacion de alimentos.

En cuanto a la viabilidad financiera, las proyecciones econémicas a cinco afios
muestran un Valor Actual Neto (VAN) de $ 982,828.73 (novecientos ochenta y dos mil
ochocientos veintiocho con 73/100 ddlares americanos) y una Tasa Interna de Retorno (TIR)
de 307%, valores que reflejan una solida rentabilidad del proyecto. Ademas, el periodo de
recuperacion de la inversion (Playback) se estima desde el primer afio de funcionamiento de
la empresa, lo que demuestra una rapida recuperacion del capital inicial invertido.

El flujo de caja proyectado incluye ingresos derivados de la venta del hongo Suillus
luteus deshidratado en Alemania a precios premium, con costos de operacion optimizados
gracias al modelo asociativo con las comunidades.

Finalmente, el proyecto Luteus Life no solo es deseable, factible y viable, sino

también socialmente relevante, ya que impactara positivamente en el desarrollo econémico de
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la Comunidad Campesina Suyto Orco, distrito de Calquis, provincia de San Miguel,
fomentara préacticas de conservacion forestal y posicionara al Perd como un proveedor de
productos naturales y sostenibles en Europa.

8.3. Recomendacion

Implementar un plan piloto en una comunidad seleccionada, asegurando protocolos de
capacitacion en técnicas de recoleccion sostenible, buenas practicas de manufactura y
procedimientos de trazabilidad desde el origen hasta el producto final.

Gestionar desde el inicio las certificaciones de produccion organica, comercio justo y
sostenibilidad ambiental como: USDA Organic, Fairtrade, Rainforest Alliance, lo cual
permitird no solo acceder a mercados mas exigentes, sino también obtener mejores precios y
condiciones de exportacion.

Consolidar alianzas estratégicas con distribuidores especializados en productos
naturales y ecologicos en Alemania, aprovechando el auge de plataformas de comercio justo
y tiendas gourmet orientadas a consumidores conscientes.

Desarrollar una estrategia de marca y comunicacion basada en storytelling que resalte
el origen andino de Luteus Life, el impacto social positivo sobre las comunidades campesinas
y la sostenibilidad ambiental, reforzando asi el posicionamiento premium del producto.

Diversificar el portafolio de productos a mediano plazo, incorporando derivados del
hongo Suillus luteus como harinas, extractos funcionales y suplementos nutricionales, a fin de
maximizar el aprovechamiento del recurso y atender nichos de mercado de mayor valor
agregado.

Desde el punto de vista financiero, se recomienda destinar al menos el 20% de las
utilidades netas anuales a la reinversién en mejoras tecnoldgicas, expansion de capacidad
productiva y obtencion de nuevas certificaciones. Esta politica de reinversion fortalecera la

competitividad y permitira la expansion sostenida en mercados internacionales.
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Asimismo, se sugiere implementar una estrategia de cobertura ante riesgos cambiarios
(hedging) dado que los ingresos proyectados estaran denominados en euros, mientras que
parte de los costos locales son en soles, asegurando asi la estabilidad financiera ante

fluctuaciones del tipo de cambio.
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Apéndice A: Tendencias del Consumidor, Oportunidades y Desafios para la venta de

Tabla Al

Suillus Luteus en Peru y Alemania

Cuadro Comparativo del Panorama Comercial de Suillus Luteus en Per( y Alemania

Criterio

Peru

Alemania

Rol en la cadena de valor

Tendencias del consumidor

Oportunidades identificadas

Desafios

Per( actlia como exportador primario de
setas deshidratadas. Su fortaleza radica en la
produccién, recoleccién y procesamiento
béasico del producto.

El consumo de hongos en Perl es bajo y se
concentra en zonas andinas. En ciudades,
hay creciente interés por alimentos
saludables, pero aiin poco conocimiento
sobre hongos silvestres como el Suillus

luteus.

Se podria impulsar su consumo a través del
desarrollo de un nicho gourmet y saludable
en ferias, tiendas naturistas y restaurantes.
También hay potencial como producto

regional y turistico de Cajamarca.

Bajo conocimiento del producto, pocos
canales de venta y percepcién limitada de su
valor comercial. Se requiere educacion al
consumidor, marketing y articulacion con

chefs o0 marcas saludables.

Alemania es un importador neto, con
una demanda estable y en crecimiento,
vinculada al consumo consciente y a
las tendencias sostenibles.

En Alemania, el consumidor valora
productos sostenibles, de origen ético
y con atributos saludables, lo cual
alinea perfectamente con la propuesta
del Suillus luteus peruano si se
comunica adecuadamente.

Alemania representa una oportunidad
estratégica para la exportacion de
Suillus luteus debido a su alta
demanda de productos sostenibles, con
consumidores dispuestos a pagar mas
por alimentos éticos y saludables. El
pais muestra un consumo per capita
estable de hongos (2 kg) y una
creciente preferencia por alternativas
sin carne, alineandose con tendencias
de bienestar animal.

El mercado aleméan exige altos
estandares de calidad, sostenibilidad y
distribucion, pero un exportador
peruano puede ingresar con éxito si se
enfoca en practicas responsables,
certificaciones y una propuesta de
valor alineada a las tendencias éticas y

saludables del consumidor.




Tabla B1

Apéndice B: Comparacion del Valor Agregado entre Luteus Life y Competidores Nacionales

Analisis Comparativo del Valor Agregado y Estrategias de Posicionamiento de Luteus Life
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Elemento de Valor Luteus Life Aromético Suma Yapu Agroexportaciones Hongos del Cooperativa Jalca
Agregado Inversiones S.A.C. S.A.C. San Pablo S.A.C. Bosque S.A.C. Verde
e Certificacion organica y de comercio justo; ademas, e e
Certificaciones - p . Solo certificacion . . . . . . Solo certificacion
. . cumplimos con todos los estdndares que el exigente mercado . . No disponible No disponible No disponible . .
internacionales . S : orgénica nacional orgéanica nacional
alemén y la unidn europea requieren.
Innovadores en presentacion de nuestro producto.
., Inicialmente lanzaremos el hongo deshidratado gourmet, Paneton, jabon,
Presentacion del Hongo Hongo Hongo

producto

Trazabilidad

Impacto
ambiental/reforestacion

Alianzas gourmet

Calidad y protocolos
técnicos

Empaque

Capacitacién a
recolectores

Identidad y marca

Plataforma digital B2B

Medicion de impacto
social

Tecnologia en campo

pero posteriormente se incorporara al mercado la
presentacion en polvo para suplementos, en conserva 0 como
snack saludable.

Ofrecemos trazabilidad total, en cada empaque el
consumidor final puede escanear un codigo QR y conocer el
origen exacto del hongo, el lote adquirido, el recolector y su
historia. Comunicamos claramente nuestra alianza con
agricultores locales y el impacto en sus ingresos y calidad de
vida. Generamos valor emocional en el cliente final.

Promovemos activamente la reforestacién, involucramos a
nuestro consumidor haciéndolo parte del cambio mediante
campaiias como por ejemplo : “Por cada kg que compras, no
solo llevas un superalimento ancestral: también siembras
vida. Donamos un plantin de pino por tu compra. jGracias
por hacer bosque con nosotros!”

Nos asociaremos con chefs y marcas gourmet tanto peruanos
como europeos que usan Luteus Life y lo promocionan como
un ingrediente exético y nutritivo.

Comprometidos con la calidad, tenemos protocolos rigurosos
de seleccion, limpieza y conservacion que aseguren
homogeneidad y alta calidad del producto. Mismos que
puedes revisar en nuestra web.

Tenemos un modelo de economia circular. Utilizamos
empaques biodegradables, reutilizamos los desechos del
proceso de pelado, corte , etc. en procesos como compost y
promueve la reforestacion de pinos.

Capacitamos constante a nuestros recolectores. Mejoramos
continuamente la calidad del hongo a través de
entrenamiento, manuales, y bonos por calidad a los
agricultores.

Poseemos marca propia con identidad peruana.
Desarrollamos una marca potente que refleja el origen
andino, la biodiversidad y la tradicién, apuntando a un
posicionamiento cultural.

Tenemos una plataforma digital B2B. Una web clara,
multilingiie y funcional, donde nuestros clientes
internacionales puedan cotizar, ver fichas técnicas y
contactar directamente. Asi mismo, publicamos analisis
cientificos o fichas nutricionales que destaquen el alto
contenido proteico, antioxidantes u otros beneficios del
Suillus luteus.

Nuestro proyecto de responsabilidad social es documentado.
Medimos y publicamos el impacto del proyecto: cuanto ha
mejorado el ingreso familiar, cudntos agricultores
capacitados, hectareas conservadas, etc.

Tecnologia en campo, usamos sistemas para mejorar la
eficiencia en la recoleccin y asegurar la sostenibilidad del
recurso. identificamos las areas de mayor produccion para
evitar la sobre explotacion y el agotamiento de los recursos .

Deshidratado

No implementado

No disponible

No evidencia

Certificacion
HACCP sugiere
procesos estandar

Empaque plastico
convencional

No evidencia

Marca

internacional
genérica

Sitio institucional
basico

No evidencia

No evidencia

Deshidratado

No
implementado

No disponible

No evidencia

No evidencia

Sacos de Papel

No evidencia

Marca
internacional
genérica

No evidencia

No evidencia

Hongo Deshidratado

No implementado

No disponible

No evidencia

No evidencia

Bolsa/recipiente
standard

No evidencia

Marca internacional
genérica

No evidencia

No evidencia

hongo
deshidratado

Historia de
origen regional

No disponible

Participacion en
ferias gourmet

Productos
analizados por
laboratorio

Bolsa/recipiente
standard

Apoyo técnico
genérico

Marca nacional
con atributo
saludable

Venta online a
tiendas orgénicas

No evidencia

No evidencia

Deshidratado

Agricultores
locales, detras de
la recoleccién

Manejo forestal
de bosques de
pino

No evidencia

No evidencia

Bolsa/recipiente
standard

Capacitacion de
187 productores

Marca cooperativa
regional

Documentado:
generacion de
empleo,
capacitacion

Manejo forestal
comunitario

Nota: Informacion obtenida a partir del analisis de sitios web oficiales, redes sociales y materiales promocionales disponibles publicamente de

los principales exportadores peruanos de hongos deshidratados. Se utiliz6 esta base para contrastar sus propuestas de valor frente a las

caracteristicas distintivas de Luteus Life, con el objetivo de identificar factores diferenciadores en términos de innovacién, sostenibilidad,

trazabilidad, responsabilidad social y estrategias comerciales.
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Apéndice C: Layout Planta de Produccion

Figura C1

Layout Planta de Produccion
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Apéndice D: Tarjetas de Prueba para las Hipotesis
Figura D1

Tarjeta de prueba Hipotesis 1

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura D2

Tarjeta de prueba Hipotesis 2

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura D3

Tarjeta de prueba Hipotesis 3

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura D4

Tarjeta de prueba Hipotesis 4

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura D5

Tarjeta de prueba Hipotesis 5

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura D6

Tarjeta de prueba Hipotesis 6

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura D7

Tarjeta de prueba Hipotesis 7

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura D8

Tarjeta de prueba Hipotesis 8

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura D9

Tarjeta de prueba Hipotesis 9

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura D10

Tarjeta de prueba Hipotesis 10

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Apéndice E: Tarjetas de Aprendizaje para las Hipotesis
Figura E1

Tarjeta de prueba Hipotesis 1

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura E2

Tarjeta de prueba Hipotesis 2

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura E3

Tarjeta de prueba Hipotesis 3

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura E4

Tarjeta de prueba Hipotesis 4

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura E5

Tarjeta de prueba Hipotesis 5

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura E6

Tarjeta de prueba Hipotesis 6

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura E7

Tarjeta de prueba Hipotesis 7

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura E8

Tarjeta de prueba Hipotesis 8

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura E9

Tarjeta de prueba Hipotesis 9

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Figura E10

Tarjeta de prueba Hipotesis 10

Nota. Adaptado de “Disefiando la propuesta de valor”, por Alexander Osterwalder, 2015
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Apéndice F: Carta de Respuesta de SERFOR a Solicitud de Informacién (Exp. N.°
2025-000638)
Figura F1

Pagina N°1 de la Carta de Respuesta de SERFOR a Solicitud de Informacion
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Figura F2

Pagina N°2 de la Carta de Respuesta de SERFOR a Solicitud de Informacion
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Apéndice G: Listado del Registro de Plantaciones Forestales
Figura G1

Listado del Registro de Plantaciones Forestales en la Provincia de San Miguel, Cajamarca, Peru

@ nseio, LISTADO DEL REGISTRO DE PLANTACIONES FORESTALES
y Riego
ANODE NUMERO CERTIFICADO TITULAR TIPO REGIMEN FINALIDAD UBIGEO DEPARTAME PROVINCIA DISTRITO FECHA AREA DE LA
OTORGAMIE PERSONA  TENENCIA NTO PLANTACIO
NTO N
0
ACTUALIZA
CIGN - - - - - - - - . - - -
2021 06-CAJ/REG-PLT-2021-014 FRADO TERROMES, JOSE FERSONA FREDIO PRODUCCION "o61107 CAJAMARCA  SAN MIGUEL LLAPA 29/01/2021 0.41
HERMILDES MATURAL FRIVADO
2021 06-CAJ/REG-PLT-2021-047 TERROMES GUEVARA, WILSON PERSONA FREDIO Me1111 CAJAMARCA  SAN MIGUEL SAN 21/05/2021 1.604
HERMAN MATURAL FRIVADO SILVESTRE DE
COCHAN
2021 06-CAJ/REG-PLT-2021-060 CUBAS ESPINOZA, LINA FERSONA FREDIO Me1101 CAJAMARCA  SAN MIGUEL SAM MIGUEL  10/06/2021 4.02
VIOLETA MATURAL FRIVADO
2022 06-CAJ/REG-PLT-2022-103 CHAVARRY DELGADO, TITO FERSONA FREDIO Me1111 CAJAMARCA  SAN MIGUEL SAN 18/11/2022 0.223
ROBERT RIBEIRITO MATURAL FRIVADO SILVESTRE DE
COCHAN
2023 06-CAJ/REG-PLT-2023-032 ABANTO BECERRA, FREDDY FERSONA FREDIO Me1111 CAJAMARCA  SAN MIGUEL SAN 05/07/2023 3.73
ALEXANDER MATURAL FRIVADO SILVESTRE DE
COCHAN
2023 06-CAJ/REG-PLT-2023-038 BECERRA HERMANDEZ, NORIEL | PERSONA FREDIO 61104 CAJAMARCA  SAN MIGUEL CATILLUC 24/07/2023 1.2
CHUQUILIN GARCIA, LUZ JUANA NATURAL FRIVADO
2023 06-CAJ/REG-PLT-2023-060 BECERRA CABANILLAS, ESGAR.  PERSONA FREDIO Me1111 CAJAMARCA  SAN MIGUEL SAN 29/11/2023 3.68
MATURAL FRIVADO SILVESTRE DE
COCHAN
2024 06-CAJ/REG-PLT-2024-010 COMUNIDAD CAMPESINA DE FERSONA COMUNIDAD 61103 CAJAMARCA  SAN MIGUEL CALQUIS 09/02/2024 56.554
SUYTO ORCO MATURAL CAMPESINA
2024 06-CAJ/REG-PLT-2024-011 BUEND CABRERA, HEBERTH FERSONA FREDIO 61105 CAJAMARCA  SAN MIGUEL EL FRADO 19/02/2024 76.6
ARISTIDES MATURAL FRIVADO
2024 06-CAJ/REG-PLT-2024-061 DAVAN GUERRERD, ROMAN FERSONA FREDIO Me1111 CAJAMARCA  SAN MIGUEL SAN 05/12/2024 1.304
MATURAL FRIVADO SILVESTRE DE
COCHAN

Nota. Informacion proporcionada por SERFOR mediante carta D000019-2025-MIDAGRI-SERFOR-GG-AIP
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Apéndice H: Encuesta Aplicada a Usuarios Meta en Alemania
Figura H1

Pagina N°1 de la Encuesta Aplicada a Usuarios Meta en Alemania
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Figura H2

Pagina N°2 de la Encuesta Aplicada a Usuarios Meta en Alemania
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Figura H3

Pagina N°3 de la Encuesta Aplicada a Usuarios Meta en Alemania
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Figura H4

Pagina N°4 de la Encuesta Aplicada a Usuarios Meta en Alemania
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Apéndice I: Resultados de Encuesta Aplicada a Usuarios Meta en Alemania
Figura 11

Distribucion de las Edades de los Alemanes Encuestados.

6 100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%
20%

10%

0%

[22, 31] (31, 40]

Nota. Resultados de la pregunta N° 2 de la encuesta aplicada a un grupo de alemanes de la

ciudad de Kempten en Alemania. El 71 % de los encuestados tienen entre 22 y 31 afios.
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Figura 12

Distribucion de la Cantidad de Alemanes Encuestados Segun sus Ingresos Mensuales.

= $1000 — $2500

= $2600 — $3500

= $4600 — $5500
Less than $1000

Nota. Resultados de la pregunta N° 3 de la encuesta aplicada a un grupo de alemanes de la
ciudad de Kempten en Alemania. El 43% de los encuestados generan ingresos entre $1,000 y

$2,500 dolares.
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Figura I3
Distribucién de la Cantidad de Alemanes Encuestados Segun su Preferencia por Alimentos

Procesados U Organicos.

Processed and packaged -

Nota. Resultados de la pregunta N° 5 de la encuesta aplicada a un grupo de alemanes de la
ciudad de Kempten en Alemania. El 86 % de los encuestados prefieren alimentos organicos y

naturales.
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Figura 14
Distribucion de la Cantidad de Alemanes Encuestados Segun la Frecuencia con la que

Consumen Alimentos 100% Naturales.

= At least once a week
= Every day
= Never
= Once every two weeks
Rarely
Three times a week

Nota. Resultados de la pregunta N° 6 de la encuesta aplicada a un grupo de alemanes de la
ciudad de Kempten en Alemania. El 29 % de los encuestados consume alimentos 100%

naturales al menos una vez a la semanay el 15% consume estos alimentos de manera diaria.
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Figura I5
Distribucidn de la Cantidad de Alemanes Encuestados de Acuerdo a su Conocimiento Sobre

Hongos Comestibles.

l -
0
No Yes

Nota. Resultados de la pregunta N° 8 la encuesta aplicada a un grupo de alemanes de la

ciudad de Kempten en Alemania. El 86 % de los encuestados conocen hongos comestibles.
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Figura 16

Cantidad de alemanes encuestados que han consumido alguna vez cierto tipo de hongo.

~ Yes

= Total

Nota. Resultados de la pregunta N° 9 la encuesta aplicada a un grupo de alemanes de la
ciudad de Kempten en Alemania. El 100 % de los encuestados han consumido en alguna

oportunidad cierto tipo de hongo.
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Figura 17
Distribucion de la Cantidad de Alemanes Encuestados Segun su Preferencia en la

Presentacion de un Producto a Base de Hongos.

Supplements, Prepared meals

Snacks, Prepared meals

Snacks

Prepared meals

Dehydrated

o
o
o
N

15 2 2.5 3 3.5

Nota. Resultados de la pregunta N° 16 la encuesta aplicada a un grupo de alemanes de la
ciudad de Kempten en Alemania. El 43 % de los encuestados prefiere comida preparada y el

porcentaje restante snacks, suplementos o deshidratado.



170

Figura 18
Distribucion de la Cantidad de Alemanes Encuestados Segun su Disposicion en Participar en

Degustaciones para Recibir Feedback del Producto.

| IIIIIIIIIII
0

No Yes

Nota. Resultados de la pregunta N° 17 la encuesta aplicada a un grupo de alemanes de la
ciudad de Kempten en Alemania. El 86 % de los encuestados muestran disposicion en formar

de la degustacion del producto y expresar su retroalimentacion.
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Apéndice J: Encuesta Aplicada a Miembros de la Comunidad Campesina Suyto Orco,
Distrito Calquis, Provincia San Miguel, Region Cajamarca
Figura J1
Pagina N°1 de la Encuesta Aplicada a Miembros de la Comunidad Campesina Suyto Orco,

Distrito Calquis, Provincia San Miguel, Regién Cajamarca

ENCUESTA

1. Nombres y apellidos completos

2. Edad: afios

3. Nimero de teléfono:

4. Comunidad o caserio:

5. iCuanta extension de pinos tiene?

6. ;i Cuanto iempo lleva trabajando en la agricultura?

o O Menos de 5 afios
o 0O5-10 afios
o O Mas de 10 afios

7. iSe dedica a otra actividad aparte de la agricultura?; Cual?

8. ;iConsidera a la agricultura una actividad rentable?

o 0O Si, jpor quée?

o 0O No, ;jpor qué?

9. ;iHa recolectado o vendido hongos de pino antes?
o 0OS5i, jen donde?
o ONo
10. En su zona, jen gqué meses encuentra mayor cantidad de hongos?
o O Enero- Marzo
o O Abrl - Junio
o O Julio - Septiembre
o O Octubre - Diciembre
11. ;Cuales son los principales problemas para recolectar y vender hongos?
o 0O Falta de compradores

o O Precio bajo



Figura J2
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Pagina N°2 de la Encuesta Aplicada a Miembros de la Comunidad Campesina Suyto Orco,

Distrito Calquis, Provincia San Miguel, Regién Cajamarca

12

13.

14.

15.

16.

17.

o O Desconocimiento de tipos de hongos comestibles

o O Falta de capacitacion en técnicas de recoleccion

o O Dificultad en el almacenamiento y transporte

o 0O Otro:
iEstaria dispuesto a vender hongos de pino a una empresa para exportarlos yser parte del
procaso?

o OSi

o O No, ;por qué?

;iQué precio minimo consideraria justo por cada kilogramo de hongos recolectados?

i Estaria dispuesto a recibir capacitacion sobre recoleccion, conservacian y buenas practicas de
manejo de hongos?

o OSi

o DONo

Ademas de la recoleccion, ;estaria interesado en trabajar en el procesamiento de los hongos en

una empresa local?

o OSi

o O No, jpor qué?

i Estaria interesado en asociarse con otros agricultores para acceder a mejoras precios y apoyo

estatal?
o OSi
o ONo

£ Qué tipo de apoyo le resultaria mas 0l para mejorar su produccion y ventas?
o O Financiamiento para equipos o insumos
o O Capacitacion técnica y empresarial

o [0 Asesoria para acceder a mercados intemacionales
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Figura J3
Pagina N°3 de la Encuesta Aplicada a Miembros de la Comunidad Campesina Suyto Orco,

Distrito Calquis, Provincia San Miguel, Regién Cajamarca

o O Infraestructura para almacenamiento y procesamiento

o 0O Otro:

18. iCree que este proyecto puede generar beneficios para ud. y su comunidad?

o OSi, jporqué?

o OMo, jporgqué?

19. ;Conoce a ofros agricultores que podrian estar interesados en participar?

o DOSi

o ONo
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Apéndice K: Resultados de Encuesta a Pobladores de la Comunidad Campesina Suyto
Orco - Distrito de Calquis, Provincia de San Miguel, Regién Cajamarca
Figura K1

Distribucion de edades de los agricultores encuestados

[25, 47] (47, 69] (69, 91]

Nota. Resultados de la pregunta N.° 2 de la encuesta aplicada en la comunidad campesina
Suyto Orco, distrito de San Miguel, Cajamarca. El 46 % de los encuestados tienen entre 25 y

47 afos, el 33 % entre 47 y 69 afos, y el 21 % entre 69 y 91 afios.
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Figura K2
Distribucion de la cantidad de Agricultores Encuestados segun los afios dedicados a la

agricultura

75%

17%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Mas de 10 aflos m5-10 afilos = Menos de 5 afios

Nota. Resultados de la pregunta N.° 6 de la encuesta aplicada en la comunidad campesina
Suyto Orco, distrito de San Miguel, Cajamarca. El 75 % de los encuestados se dedica a la

agricultura por més de 10 afios, el 17 % de 5 a 10 afios y el 8 % menos de 5 afios.
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Figura K3

Actividades Econdmicas Adicionales de los Agricultores Encuestados

= Construccion = Ganaderia = Ninguno

Nota. Resultados de la pregunta N.° 7 de la encuesta aplicada en la comunidad campesina
Suyto Orco, distrito de San Miguel, Cajamarca. EIl 88 % de los encuestados realiza ganaderia
como actividad complementaria, el 8 % no tiene otra ocupacion y el 4 % se dedica a la

construccion.
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Figura K4

Problemas para Recolectar/Vender Hongos que Manifiestan los Agricultores Encuestados

10
6
5
2
1
Falta de compradores ~ Desconocimiento de  Falta de capacitacion en Otro Dificultad en el
tipos de hongos técnicas de recoleccion almacenamiento y
comestibles transporte

Nota. La figura presenta los resultados de la pregunta N.° 11 de la encuesta aplicada en la
comunidad campesina de Suyto Orco, distrito de San Miguel, Cajamarca. Los principales
problemas identificados para la recoleccion y venta de hongos son la falta de capacitacién en
técnicas de recoleccion (10 menciones), el desconocimiento de los tipos de hongos
comestibles (6 menciones), la falta de compradores (5 menciones) y otros factores diversos (3

menciones).
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Figura K5
Tipo de Apoyo mas Valorado por los Agricultores para Mejorar la Recoleccion y

Comercializacion de Hongos Suillus Luteus

67%
25%
4% 4%
Financiamiento para Capacitacion técnica 'y Otro Infraestructura para
equipos o insumos empresarial para almacenamiento y
recoleccion y venta de procesamiento de hongos
hongos de pino de pino

Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta N.° 17 de la encuesta aplicada en la
comunidad campesina de Suyto Orco, distrito de San Miguel, Cajamarca. El 67 % de los
encuestados considera que el tipo de apoyo mas Gtil es el financiamiento para la adquisicion
de equipos o insumos para la recoleccion de hongos; el 25 % prioriza la capacitacion técnica
y empresarial; y el 4 % sefiala la necesidad de infraestructura para almacenamiento y

procesamiento.
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Figura K6

Conocimiento de otros agricultores interesados en participar en el proyecto

46%

=Si = NO

Nota. La imagen presenta los resultados de la pregunta N.° 19 de la encuesta aplicada en la
comunidad campesina de Suyto Orco, distrito de San Miguel, Cajamarca. Un total de 13
encuestados manifestd conocer a otros agricultores que podrian estar interesados en participar

en el proyecto, mientras que 11 indicaron no conocer a mas personas con ese interés.
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Apéndice L: Registro Fotogréafico en la Comunidad Campesina Suyto Orco — Distrito de
Calquis, Provincia de San Miguel, Region Cajamarca
Figura L1

Vista Panoramica de la Comunidad Campesina Suyto Orco.
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Figura L2

Cierre de Reunion con Pobladores de la Comunidad Campesina Suyto Orco.
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Figura L3

Explicacion del Proyecto a Pobladores de la Comunidad Campesina Suyto Orco.
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Figura L4

Toma de Encuesta a Primer grupo de Pobladores de la Comunidad Campesina Suyto Orco.
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Figura L5

Toma de Encuesta a Primer grupo de Pobladores de la Comunidad Campesina Suyto Orco.



