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Resumen Ejecutivo

En el presente estudio, se identificd al consumidor quien tiene la necesidad de reducir la
contaminacion y acceder a productos biodegradables efectivos y asequibles; y al usuario
beneficiario, a los agricultores de la selva peruana, cuya necesidad es mejorar su produccion y
desarrollo agricola, acceder a tecnologia y capacitacion, y obtener una retribucion econémica
adecuada por su produccion. El principal problema para el consumidor, es que a pesar de que se
han implementado politicas gubernamentales para reducir la contaminacion, todavia hay desafios
para la adopcidn de productos biodegradables en Peru. El principal problema que enfrentan los
agricultores de yuca en el Perti, como usuario beneficiario, se debe a la necesidad de retribucion
econdmica adecuada para los productores de yuca a causa de la participacion de intermediarios
que acceden a la mayor parte del beneficio economico. La contaminacion por plastico no
degradable es un problema global que afecta tanto a Pert como al resto del mundo. La
produccion de plasticos derivados del petroleo se ha elevado notablemente durante las ultimas
décadas, hecho que ha llevado a una creciente acumulacion de residuos plasticos en vertederos,
océanos y ecosistemas (Geyer, Jambeck & Law, 2017),

Este documento presenta un modelo de negocio destinado a la producciéon de envases
biodegradables tomando como materia prima la yuca para satisfacer la necesidad del consumidor
y del usuario beneficiario. El principal problema que enfrentan ambos grupos es la necesidad de
opciones asequibles y efectivas para reducir la contaminacion y mejorar la produccion y
desarrollo agricola, respectivamente. El modelo de negocio se enfoca en ofrecer soluciones
sostenibles y ecologicas que aborden estas necesidades y creen alegrias como la mitigacion del
impacto ambiental y el manejo de elementos seguros. La deseabilidad se establecié como
hipotesis, donde se presumi6 que al desarrollar un modelo de negocio que integre a los
agricultores de yuca en Loreto como participantes activos en la produccion de envases

biodegradables, se mejorara la cadena de valor de sus cultivos. El criterio establecido es que el
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70% o mas de los encuestados estarian dispuestos a vender a ANKU. Los resultados obtenidos
exhiben que el 75% de los agricultores consultados aceptaria venderle a ANKU, cumpliendo asi
con el criterio propuesto.

Como segunda hipotesis de deseabilidad se presumi6 que al ofrecer a los clientes envases
biodegradables de fabricacion local y a precios competitivos en Loreto y principales mercados de
la vertiente de las amazonas se incrementara la demanda y aceptacion de estos productos
sostenibles. El criterio para esta hipotesis es que el 70% o mas de los encuestados comprarian a
ANKU. Los resultados obtenidos muestran que el 80% de los clientes encuestados brinda
disposicion para comprar productos biodegradables de ANKU, superando el criterio establecido.
Como hipotesis de factibilidad se presumié que la ratio de VTVC/CAC era superior a 3 Soles
por cada Sol invertido en marketing de retencion de clientes. Después de 5,000 corridas en una
simulacion de Montecarlo se demostrd que el 97.30% de las veces se superaba este ratio, por lo
que la hipotesis de factibilidad fue comprobada. La viabilidad del negocio se evalu6 a través de
la simulacion de tres posibles escenarios, y se encontr6 que, en el escenario conservador, se
podria lograr un VAN proyectado de S/ 1,215,287 Soles y una TIR del 94.532%. Ademas, se
demostrd que el modelo de negocio puede contribuir a los ODS 8 y 12 de la Agenda 2030 de las
Naciones Unidas al fomentar el trabajo decente y crecimiento econdmico, la produccion y
consumo responsables, y la reduccion de residuos. E1 VAN social es de S/6,311,111.62 Soles,
mientras que el VAN econdmico de ANKU es de S/ 1,215,287. Esto significa que el VAN social
es aproximadamente 5.19 veces mayor que el VAN econdémico. Finalmente, el modelo de
negocio contiene dos Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), que son el 8 y el 12 y presenta
un TSRI del 70.00%, lo que sugiere que el 70% de las acciones realizadas han sido relevantes
para impactar estas metas. En conclusion, el modelo de negocio de recipientes biodegradables a

partir de la yuca para favorecer a los agricultores de yuca de Loreto es sostenible y puede ofrecer
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soluciones asequibles y efectivas para reducir la contaminacion y mejorar la produccion agricola

en la region.
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Abstract

In the present study, the consumer was identified, whose need is to reduce pollution
and have access to effective and affordable biodegradable products; and the beneficiary user, the
farmers of the Peruvian jungle, whose need is to improve their production and agricultural
development, access technology and training, and obtain an adequate financial reward for their
production. The main problem for the consumer is that despite the fact that government policies
have been implemented to reduce pollution, there are still challenges for the adoption of
biodegradable products in Peru. The main problem faced by cassava farmers in Peru, as a
beneficiary user, is due to the need for adequate economic compensation for cassava producers
due to the participation of intermediaries who access most of the economic benefit. Non-
degradable plastic pollution is a global problem that affects both Peru and the rest of the world.
The production of plastics derived from petroleum has risen remarkably during the last decades,
a fact that has led to an increasing accumulation of plastic waste in landfills, oceans and
ecosystems (Geyer, Jambeck & Law, 2017),

This document presents a business model for the production of biodegradable
containers and cutlery using cassava as raw material to satisfy the needs of the consumer and the
beneficiary user. The main problem facing both groups is the need for affordable and effective
options to reduce pollution and improve agricultural production and development, respectively.
The business model focuses on offering sustainable and ecological solutions that address these
needs and create joys such as environmental impact mitigation and safe element management.
Desirability was established as a hypothesis, where it was assumed that by developing a business
model that integrates cassava farmers in Loreto as active participants in the production of
biodegradable containers, the value chain of their crops will be improved. The established

criterion is that 70% or more of the respondents would be willing to sell to ANKU. The results
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obtained show that 75% of the farmers consulted would agree to sell to ANKU, thus complying
with the proposed criteria.

As a second desirability hypothesis, it was assumed that by offering customers locally
manufactured biodegradable containers at competitive prices in Loreto and main markets on the
Amazon slope, the demand and acceptance of these sustainable products will increase. The
criteria for this hypothesis is that 70% or more of the respondents would buy from ANKU. The
results obtained show that 80% of the customers surveyed are willing to buy ANKU
biodegradable products, exceeding the established criteria. As a feasibility hypothesis, it was
assumed that the VTVC/CAC ratio was greater than 3.4 Soles for each Sol invested in customer
retention marketing. After 5,000 runs in a Monte Carlo simulation, it was shown that this ratio
was exceeded 97.30% of the time, so the feasibility hypothesis was verified. The viability of the
business was evaluated through the simulation of three possible scenarios, and it was found that,
in the conservative scenario, a projected NPV of S/ 1,215,287 Soles and an IRR of 94.532%
could be achieved. In addition, it was shown that the business model can contribute to SDGs 8
and 12 of the United Nations 2030 Agenda by promoting decent work and economic growth,
responsible production and consumption, and waste reduction. The social VAN is S/6311,111.62
Soles, while ANKU's economic VAN is S/ 1,215,287. This means that the social GO is
approximately 5.19 times greater than the economic GO. Finally, the business model contains
two Sustainable Development Goals (SDGs), which are 8 and 12 and presents a TSRI of
70.00%, which suggests that 70% of the actions carried out have been relevant to impact these
goals. In conclusion, the business model of biodegradable containers made from cassava to favor
cassava farmers in Loreto is sustainable and can offer affordable and effective solutions to

reduce pollution and improve agricultural production in the region.
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Capitulo 1. Definicion del problema

En este apartado se exponen las dificultades a tratar, del usuario beneficiario y el
cliente, determinando la situacion actual y definiendo el problema social relevante, al mismo
tiempo se respalda la complejidad de las problematicas y las conexiones entre ellas.
1.1. Contexto del problema a resolver

Como preambulo de esta seccion se identifica al consumidor, cuya necesidad es
reducir la contaminacion y tener acceso a productos biodegradables efectivos y asequibles; y
al usuario beneficiario, a los agricultores de la selva peruana, cuya necesidad es mejorar su
produccion y desarrollo agricola, acceder a tecnologia y capacitacion, y obtener una
retribucion econdémica adecuada por su produccion.

La contaminacién por plastico no degradable es un problema global que afecta tanto a
Pert como al resto del mundo. La produccion de plasticos derivados del petroleo se ha
incrementado notablemente en las ultimas décadas, hecho que ha llevado a una creciente
acumulacion de residuos plasticos en vertederos, océanos y ecosistemas (Geyer, Jambeck &
Law, 2017). Estos plasticos no degradables pueden tardar cientos de afios en descomponerse,
lo que resulta en graves problemas ambientales y de salud (Borrelle et al., 2020). La
contaminacion plastica representa un desafio global y local, y en Pert se generan alrededor
de 940,000 toneladas de residuos plésticos al ano. De estos desechos, solo el 0.3% se recicla,
dejando una gran cantidad de plasticos en vertederos y ecosistemas. Peru es el tercer pais de
América Latina que genera mas residuos plasticos y el noveno en la escala mundial respecto
al vertimiento de plasticos en océanos (Ministerio del Ambiente, Pert).

Por otro lado, las regiones de la selva peruana son de los espacios més biodiversos del
globo y tiene un gran potencial para la produccion agricola. Sin embargo, los agricultores de
la selva de Pert enfrentan diversos problemas que limitan su capacidad de produccion y

desarrollo. Segun el Ministerio de Agricultura y Riego de Peru (2020), algunos de estos



17

problemas son la necesidad de acceso a créditos y financiamiento, la necesidad de
infraestructura basica para movilizar y comercializar sus productos, asi como el
requerimiento de tecnologia y capacitacion para mejorar la calidad y productividad de sus
cultivos. Ademas, segun un estudio realizado por Navarro et al. (2021), los agricultores de la
selva de Peru también enfrentan problemas relacionados con la propiedad de la tierra, la
prerrogativa de organizacion y articulacion entre productores y la necesidad de gestion
publica que impulse el crecimiento agricola en la region.

Es evidente que la necesidad de financiamiento, infraestructura, tecnologia,
capacitacion y politicas publicas son obstaculos contundentes para los agricultores de la selva
de Perti para mejorar su produccion y desarrollo agricola. Por estos motivos, se hace
necesario fomentar medidas que aborden estos problemas y promover el crecimiento
sostenible del sector agricola en la region.

En tal sentido la ubicacion geografica del usuario beneficiario se encuentra
geograficamente en la region de Loreto, y el cliente se encuentra en los principales mercados
de la vertiente del amazonas principalmente, preocupado por la contaminacion por plastico
no degradable es un problema global que afecta tanto a Per como al resto del mundo. Sin
descartar que el cliente podria ampliarse a otras ciudades importantes a nivel nacional
preocupados con el medioambiente, la disminucion del plastico no degradable y la
contaminacion ambiental.

1.2. Presentacion del problema a resolver

El problema fundamental para el cliente o usuario es que a pesar de que se han
implementado politicas gubernamentales para reducir la contaminacion, todavia hay desafios
para la adopcion de productos biodegradables en Peru. Segun un informe de La Republica
(2022), la prohibicion de bolsas y tecnopor biodegradables no ha sido efectiva debido a la

necesidad de regulacion y supervision adecuadas. Esto ha llevado a la venta de productos que
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se hacen pasar por biodegradables pero que en realidad no lo son. A pesar del creciente
mercado de productos biodegradables en Perti, todavia hay preocupaciones sobre su
efectividad. Segtin un informe de Exportemos Perti (2021), algunos productos biodegradables
no se descomponen completamente en el medio ambiente y pueden dejar residuos toxicos.
Ademas, los productos biodegradables a menudo tienen un mayor costo y una menor
durabilidad que los productos convencionales.

El principal problema que enfrentan los agricultores de yuca en el Perti, como usuario
beneficiario, se debe a la necesidad de retribucién econdomica adecuada para los productores
de yuca debido a la participacion de intermediarios que acceden a la mayor parte del
beneficio econdmico. Este problema se ha determinado como uno de los mayores retos para
los productores agricolas, quienes enfrentan dificultades para obtener ingresos suficientes
para mantener y mejorar sus negocios. Tener acceso a tecnologias y practicas de cultivo mas
avanzadas podrian mejorar el rendimiento y la calidad de su produccion. Adicionalmente,
muchos agricultores de yuca en el pais tienen dificultades para acceder a mercados y canales
de comercializacion confiables para vender su produccion y obtener un precio justo por sus
cultivos (Villar, Valdivia, & Arévalo, 2015).

Segiin Vargas et al. (2021), la produccion de yuca en Peru se encuentra afectada por
variables multiples, entre ellas la necesidad de financiamiento y apoyo institucional para los
agricultores. El Programa de Desarrollo Productivo Agrario Rural, llevado a cabo por el
Ministerio de Agricultura y Riego (2020), podria ser una alternativa para los agricultores que
buscan financiamiento y apoyo técnico para mejorar la productividad de sus cultivos. Sin
embargo, el Banco Mundial (2019) sefiala que aun existen oportunidades de mejora en la
productividad y competitividad del sector agrario peruano, lo que evidencia la necesidad de
trabajar continuamente en el robustecimiento de la infraestructura financiera y el apoyo

institucional para el desarrollo agricola en el pais.
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Figura 1

Lienzo Dos Dimensiones

Los hallazgos del lienzo Dos Dimensiones muestran que la contaminacion por
plastico es un problema grave que genera cientos de kilos de basura a diario. Ademas,
muchos envases aun no son biodegradables, lo que significa que demoran centenios en
degradarse y contaminan el medio ambiente y los océanos, donde los peces los ingieren y
dafian el ecosistema. Por otro lado, el plastico biodegradable es una solucion efectiva, ya que
se degrada en minutos y no dafa el entorno ambiental. También es de subrayar la importancia
del reciclaje del plastico, ya que se puede generar nuevo plastico a partir de él. Si todos los
usuarios beneficiarios compran productos biodegradables, se podria reducir
significativamente las emisiones de CO2 y evitar el calentamiento global. Finalmente, se
menciona que existe plastico biodegradable que también sirve como compostable, lo que lo
hace atin mas amigable con el medio ambiente.

1.3. Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver
El problema que se aborda es complejo y presenta relevancia social pues un

porcentaje elevado de residuos plasticos no degradables se acumula en vertederos, rios,
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océanos y ecosistemas, lo que afecta negativamente los ecosistemas, la vida silvestre y el
bienestar humano (Geyer et al., 2017; Borrelle et al., 2020). Ademas, la contaminacién por
plésticos contribuye al cambio climatico, ya que su produccion y descomposicion liberan
gases de efecto invernadero (Hopewell et al., 2009).

La complejidad del problema formulado se encuentra en la necesidad de abordar
multiples aspectos, como la manufactura, la explotacién y consumo, la gestion de residuos y
la busqueda de alternativas sostenibles. También implica la colaboracion entre diferentes
sectores, como el gobierno, la industria, las organizaciones de tipo no gubernamental y la
comunidad para implementar soluciones efectivas y a largo plazo.

La relevancia social del problema se manifiesta en su impacto en el bienestar humano
y la salud publica, asi como en la preservacion de los recursos naturales y los ecosistemas
(Borrelle et al., 2020). La contaminacion por plésticos no solo afecta a la fauna y los
ecosistemas, sino que también tiene un impacto en la condicion del aire, las fuentes de agua y
los suelos, lo que puede derivar en problemas de salud publica y restringir el acceso a
recursos naturales. Por lo tanto, abordar este problema es crucial para garantizar un futuro
sostenible y fortalecer la calidad de vida actual y de futuras generaciones. Segiin Romero
(2019) la efectividad de la Ley N° 30884 en la regulacion del consumo de plasticos y envases
desechables en el Pert. Seglin el articulo, aunque la ley fue aprobada con miras a reducir la
proporcion de residuos plésticos en el pais, su impacto ha sido limitado debido a varios
factores. Uno de los principales desafios identificados en el articulo es la necesidad de
infraestructura para el reciclaje y la eliminacion adecuada de los envases biodegradables y
otros materiales de desecho. Ademas, la necesidad de incentivos y apoyo gubernamental para
la adopcidn de précticas sostenibles también ha limitado la efectividad de la ley.

Por otro lado, segiin Agraria (2021) la iniciativa de los supermercados peruanos de

empezar a cobrar por las bolsas biodegradables que ofrece a sus clientes como una forma de
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promover descensos en el consumo de paquetes o bolsas de plastico y fomentar préacticas
sostenibles en el pais. Segun el articulo, el supermercado esta cobrando un pequefio costo
adicional por cada bolsa biodegradable que los clientes soliciten, y los ingresos generados por
esta iniciativa se destinaran a proyectos ambientales y sociales. Segun Agraria (2021) la
iniciativa de los supermercados, se produce en medio de los esfuerzos del gobierno peruano
por minimizar el volumen de plésticos y otros derivados residuales de desecho en el pais.
Como se menciond anteriormente, la Ley N° 30884 ha sido aprobada para regular el consumo
de plasticos y envases desechables en el pais, aunque su efectividad ha sido limitada debido a
varios desafios.

Aunque los productos biodegradables pueden parecer una solucion a la contaminacion
por plasticos, algunos expertos advierten que no son la respuesta definitiva. Conforme a un
articulo difundido en el sitio web de Clima de Cambios de la PUCP (2021), las bolsas
biodegradables pueden ser ain més perjudiciales para el entorno ambiental que las bolsas de
plastico convencionales, ya que a menudo contienen aditivos quimicos que pueden afectar la
calidad del compost y danar los ecosistemas.

Es importante para el pais dar solucion a la polucién a causa de plésticos ya que afecta
negativamente los ecosistemas, la vida silvestre, la salud y bienestar humanos, ademés de
contribuir al cambio climatico. La repercusion de la contaminacion por plésticos en el
bienestar y la salud publica es significativa y la proteccion de los recursos naturales y la
biodiversidad es crucial si queremos garantizar un futuro sostenible. En cuanto a los clientes,
todos los ciudadanos son afectados por la contaminacion por plasticos, a nivel de salud, asi
como en su calidad de vida y acceso a recursos naturales.

En cuanto a los ODS que se pretenden impactar, uno de ellos es el ODS 8: Promover
el crecimiento econdémico sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo pleno y productivo y el

trabajo decente para todas y todos. Otro ODS que se pretende impactar es el ODS 12:
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Produccion y consumo responsable, ya que la una administracion correcta de los residuos
plésticos y la promocion de alternativas sostenibles es fundamental para lograr un consumo y

produccion responsables.
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Capitulo II. Analisis del mercado

Con el fin de examinar los productos que actualmente cumplen con las necesidades de
la industria de biodegradables, se ha recopilado informacion de estudios anteriores que
describen las alternativas existentes en el mercado para atender la necesidad del cliente
consumidor. Esta informacion se ha utilizado para describir y analizar las propuestas que
actualmente estan en uso en el sector.

2.1. Descripcion del mercado o industria

Segun Pert Retail (2019), las bolsas biodegradables ofrecidas por Tottus tienen un
costo de S/0.10 por unidad para las bolsas de 1 kilo y S/0.15 para las bolsas de 7 kilos. Es
importante destacar que, en algunos casos, como en ciertas promociones, Tottus ofrece las
bolsas biodegradables de manera gratuita como una forma de fomentar su uso y promover
practicas sostenibles en el pais. Un estudio publicado por la revista South Sustainability
(2019) encontrd que, aunque los consumidores peruanos tienen una actitud positiva hacia los
productos biodegradables, su conocimiento sobre los mismos es limitado. Los resultados
indicaron que los consumidores que estaban mas informados sobre los productos
biodegradables tenian una mayor disposicion a costear un precio superior por ellos.

El informe difundido por el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI)
durante el III Congreso Internacional de Plasticos en Pert1 (2018) destacd que, aunque la
produccion de plasticos biodegradables en el pais todavia es limitada, existe un gran potencial
para su crecimiento debido a la creciente demanda y a las politicas gubernamentales
favorables. Ademas, el informe sefial6 que el uso de plasticos biodegradables podria ayudar a
reducir la contaminacidon y mejorar la sostenibilidad del sector.

Segtin el mismo informe del INEI (2018), la mayoria de la produccién de plasticos en
Pert se concentra en Lima y Callao, y se utiliza principalmente en la industria de envases y

embalajes. Sin embargo, el informe también destacd que hay una creciente demanda de
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plésticos biodegradables en rubros como la agricultura, la edificacion y la elaboracion de
productos médicos y farmacéuticos.

Un estudio de Kantar indica que la conciencia ambiental esta moldeando las
selecciones de consumo de los peruanos. Segun la investigacion, casi la mitad (48%) de los
consumidores en Peru eligen marcas que utilizan embalajes reciclables. También se encontro
que el 38% de los compradores presta atencion a si un producto tiene una etiqueta organica y
si su envase ha sido reciclado.

Ademas, el estudio revelo que el 45% de los consumidores en ocasiones se abstiene
de obtener ciertos productos debido a su impacto, y un tercio (33%) de ellos estaria dispuesto
a consumir un producto si es sostenible. Para los peruanos, el cuidado del entorno ambiental
es una obligacion mutua, pues un tercio (33%) de las familias consideran que tanto el
gobierno como los individuos tienen el deber de cuidarlo, mientras que el 29% sostiene que
los fabricantes también deben hacerlo (El 48% de peruanos busca marcas que usen envases
reciclables, segun Kantar, 2021).

El estudio también mostré que un 65% de los consumidores elegiria una marca nueva
si esta se pudiera reciclar de forma simple y el 61% haria lo mismo si los embalajes ofrecen
opciones diferentes al plastico o utilizan plastico biodegradable. (El 48% de peruanos busca
marcas que usen envases reciclables, segun Kantar, 2021).

En todo el continente, los consumidores estan en diferentes etapas de su camino hacia
la sostenibilidad. Chile lidera en el nimero de "Eco Activos", el grupo de la poblacion que
tiene mayor conciencia ambiental y actia para proteger el medio ambiente, con un 31% de las
familias en 2021. En seguida, se puede encontrar a México (18%), Costa Rica (14%),
Colombia (13%), Pera (11%) y finalmente Brasil (8%). (E1 48% de peruanos busca marcas

que usen envases reciclables, segiin Kantar, 2021).
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2.2. Analisis competitivo detallado

El aumento en la sensibilidad ambiental y la necesidad de reducir la contaminacion
por plasticos han impulsado el desarrollo y la adopcidén de materiales biodegradables a nivel
mundial. Muchas empresas dedicadas al plastico y a la produccion de envases han explorado
alternativas sostenibles para hacer frente a estas preocupaciones. Aqui se presenta una mirada
amplia de algunas de las alternativas existentes a nivel internacional y nacional:

PLA (acido polilactico): Este material biodegradable se deriva del almidon de maiz y
es una alternativa popular al plastico convencional. Se emplea para fabricar recipientes de
productos alimentarios, bolsas de compras y otros elementos desechables. Algunas empresas
que utilizan PLA incluyen NatureWorks (EE. UU.) y Corbion (Paises Bajos).

PHA (polihidroxialcanoatos): Los PHAs son polimeros biodegradables que se
producen naturalmente por bacterias y pueden ser utilizados en aplicaciones como la
agricultura, la acuicultura y la industria alimentaria. Ejemplos de empresas que trabajan con
PHASs son Danimer Scientific (EE. UU.) y Biomer (Alemania).

Almidon termoplastico: Es una mezcla de almidon y plastico que puede ser procesada
en equipos convencionales de moldeo por inyeccién. Algunos ejemplos de empresas que
utilizan almidén termopléstico son Novamont (Italia) y Biotec (Alemania).

Envases de papel y carton: Muchas empresas han optado por sustituir los envases de
plastico por opciones basadas en papel o carton. Tetra Pak (Suecia) y WestRock (EE. UU.)
son dos ejemplos de empresas que fabrican envases sostenibles de papel y carton.

Envases compostables: Los envases compostables se descomponen en compost en
condiciones especificas, ofreciendo una solucion de eliminacion sostenible. Empresas como
BioBag (Noruega) y Vegware (Reino Unido) ofrecen productos compostables para el

mercado.
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Envases retornables y reutilizables: Algunas empresas estan adoptando sistemas de
envases retornables y reutilizables para mitigar la pérdida de recursos y la conformacion de
residuos. Loop, una iniciativa de TerraCycle (EE. UU.), es un ejemplo de un programa de
envases reutilizables en colaboracion con varias marcas conocidas.

En Peru, varias empresas e iniciativas estan trabajando en el desarrollo y promocion
de envases biodegradables y soluciones sostenibles en respuesta a la creciente preocupacion
por la contaminacidn por plasticos y el cuidado del entorno ambiental. Algunas de estas
empresas € iniciativas incluyen:

Solubag.pe: Solubag es una empresa peruano-chilena que produce bolsas y envases
solubles en agua que se desintegran al hacer contacto con el agua. Estos productos estan
hechos de un material no toxico a base de alcohol polivinilico (PVA) y ayudan a mermar el
consumo de bolsas de plastico.

Ecopack - Lima Organica: Ecopack es una empresa peruana que fabrica y distribuye
envases y embalajes ecologicos y biodegradables. Sus productos incluyen bolsas de papel,
bandejas y envases de carton, y envases de PLA (4cido polilactico) y bagazo de cafia de
azucar.

BioPack Peru: BioPack Pert ofrece una gama de productos ecoldgicos y
biodegradables, incluyendo envases de comida, vasos, platos y cubiertos, hechos de
materiales como PLA, almidon de maiz y céscara u otros residuos de cafia de azucar.

Natural Pack: Natural Pack es una compafiia peruana que elabora y distribuye
productos de embalaje biodegradables, como bolsas o empaques de papel, envases de carton,
bandejas y vasos. También ofrecen productos compostables y soluciones de embalaje a
medida destinadas a los requerimientos especificos de sus clientes.

Legispert: Legisperu es una organizacion que promueve la utilizacion de bolsas de

textil reutilizable en vez de bolsas de plastico. Ademas de ofrecer bolsas de tela ecologicas,
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también organizan campafias de concientizacion y educacion sobre la trascendencia de
aminorar la ocupacion de plastico y proteger el medio ambiente.

Estas empresas y organizaciones representan solo una muestra del empefio en las
tareas que se estan llevando aplicando en Peru para enfrentar los desafios ambientales
asociados con los envases de plastico y promover soluciones sostenibles y biodegradables en

la industria del embalaje.



Tabla 1

Cuadro comparativo de las alternativas nacionales existentes en el mercado

EMPRESA DESCRIPCION PROPUESTA DE VALOR AGREGADO PRODUCTOS PAGINA WEB
DEL NEGOCIO  VALOR OFRECIDOS
Solubag.pe Empresa peruana  Reducir la Bolsas solubles en agua que se Bolsas solubles en agua  https://solubag.pe/
que produce bolsas contaminacion desintegran en minutos, no y otros productos
solubles en agua ~ ambiental con contaminan el agua ni afectan la salud biodegradables
bolsas de los animales acuaticos
biodegradables
Ecopack Empresa peruana  Reducir la Productos biodegradables y Envases, bolsas, https://www.ecopack.pe/
que ofrece contaminacion compostables que se degradan en bandejas, cubiertos,
productos ambiental y corto tiempo, sin dejar residuos entre otros productos
biodegradablesy  promover toxicos ni afectar el bienestar de los biodegradables y
compostables practicas seres vivos compostables
sostenibles
BioPack Empresa peruana  Contribuir a la Productos biodegradables y Envases, bolsas, https://biopackperu.com/
Peru que ofrece conservacion del  compostables con certificacion bandejas, cubiertos,
soluciones en medio ambiente internacional, hechos de elementos entre otros productos
empaques renovables y no contaminantes biodegradables y
biodegradables compostables
Natural Empresa Reduccioén de la Productos biodegradables y Envases, bolsas, https://naturalpack.com/
Pack internacional que  huella de carbono  compostables hechos de materias bandejas, cubiertos,

ofrece soluciones
en empaques
sostenibles

y promocion de la
sostenibilidad

primas sostenibles, con procesos
amigables con el medio ambiente

entre otros productos
biodegradables y
compostables
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Tabla 2

Cuadro comparativo de las alternativas existentes en el mercado
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EMPRESA  DESCRIPCION PROPUESTA DE VALOR AGREGADO PRODUCTOS PAGINA WEB
DEL NEGOCIO VALOR OFRECIDOS
NatureWorks Empresa Ofrecer soluciones Materiales biodegradables Acido polilactico https://www.natureworksllc.com/
estadounidense que  sostenibles para hechos de fuentes renovables, (PLA) y otros
produce materiales  reducir la con huella de carbono baja materiales
biodegradables contaminacion biodegradables
ambiental
Danimer Empresa Desarrollar Biopolimeros que se Nodax, una alternativa  https://www.danimerscientific.com/
Scientific estadounidense soluciones biodegradan completamente y  biodegradable a los
especializadaenla  innovadoras parala no dafan el medio ambiente plasticos
produccion de reduccién de convencionales
biopolimeros plasticos y la
contaminacion
ambiental
Novamont Empresa italiana que Contribuir al Materiales biodegradables y Mater-Bi, una familia  https://www.novamont.com/
produce materiales  desarrollo de una  compostables de origen de biopolimeros
biodegradables y economia circular  renovable, con bajo impacto
compostables ambiental
BioBag Empresa noruega Proporcionar Productos compostables Bolsas de basura, https://biobagworld.com/
que produce bolsas y soluciones hechos de fuentes renovables y bolsas de compras,
envases sostenibles parala  no toxicos para el medio envases para alimentos
compostables eliminacion de ambiente y otros productos
residuos compostables
TerraCycle  Empresa Reducir los Sistemas de recoleccion y Reciclaje de cigarrillos, https://www.terracycle.com/

estadounidense que
ofrece soluciones de
reciclaje y
reutilizacion

residuos y fomentar
la economia
circular

reciclaje para productos
dificiles de reciclar, asi como
programas de reutilizacion y
reciclaje de productos

boligrafos, juguetes y
otros productos a través
de programas de
recoleccion
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Las cinco fuerzas de Porter intervienen como marco analitico que sirve para la
evaluacion de la competencia en un mercado y determinar la rentabilidad potencial de un
negocio. En seguida se muestra un andlisis de estas fuerzas vinculadas al proyecto y las
opciones que podrian tener:

Amenaza de nuevos competidores: Bajo este indicador es posible exhibir la
posibilidad de que organizaciones nuevas ingresen al mercado y rivalicen con el negocio. En
su caso, esta amenaza podria ser baja ya que es poco probable que nuevas empresas entren al
mercado de IA y lenguaje natural debido a las barreras de entrada técnicas y de conocimiento.

Opciones: Como medida de precaucion, podrian seguir invirtiendo en investigacion y
disefio para mantener la vanguardia tecnoldgica y mejorar su oferta de servicios.

Poder de negociacion de los proveedores: Este indicador refiere al poder que
ostentan los proveedores para transformar las tarifas y la calidad de los productos o servicios.
En su caso, los fabricantes de tecnologia y herramientas de lenguaje natural podrian tener un
cierto poder de negociacion.

Opciones: Una opcion podria ser establecer acuerdos a largo plazo con los
proveedores para asegurar precios y calidad consistentes. También podrian considerar
diversificar sus fuentes de suministro para reducir su dependencia de un solo proveedor.

Poder de negociacion de los clientes: Esta fuerza refiere al poder que también
poseen los clientes para incidir en las tarifas y la calidad de los productos o servicios. En su
caso, los usuarios podrian tener cierto poder de negociacion debido a la disponibilidad de
otras opciones de proveedores de tecnologia de IA y lenguaje natural.

Opciones: Podrian considerar la personalizacion de servicios a fin de cubrir los
requerimientos particulares de los usuarios y ofrecer un valor agregado que los diferencie de
otros proveedores. Ademas, mantener un alto nivel de calidad y dirigir sus esfuerzos hacia la

satisfaccion del cliente puede ayudar a retener clientes existentes y atraer a nuevos clientes.
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Amenaza de productos o servicios sustitutos: Esta fuerza refiere a la oportunidad de
los clientes para escoger entre productos o servicios sustitutos al propuesto. En su caso, los
productos o servicios sustitutos podrian ser otros proveedores de tecnologia de IA y lenguaje
natural.

Opciones: Podrian considerar diversificar su oferta de servicios para incluir
tecnologias emergentes y enfocarse en un nicho de mercado especifico para diferenciarse de
otros proveedores.

Rivalidad de la competencia: Esta fuerza refiere a la cantidad de competencia en el
mercado y su capacidad para afectar las tarifas y la calidad de los productos o servicios. En su
caso, la intensidad de la competencia podria ser alta debido a la gran cantidad de proveedores
de tecnologia de IA y lenguaje natural.

Opciones: Podrian considerar la diferenciacion de su oferta de servicios y enfocarse
en un nicho de mercado especifico para destacarse de otros proveedores. También podrian
considerar la colaboracion con otros proveedores o la adquisicion de empresas
complementarias para expandir su disponibilidad de servicios y acrecentar su participacion en
el mercado.

Basandose en los andlisis realizados, la oportunidad de negocio reside en ofrecer
soluciones sostenibles y biodegradables en la industria del embalaje en Peru. La creciente
conciencia ambiental y la necesidad de reducir la contaminacion por plésticos ofrecen una
oportunidad para ofrecer soluciones innovadoras y sostenibles en el mercado. La propuesta
de valor consiste en dispensar productos biodegradables de calidad elevada y con
certificacion internacional que cumpla con las necesidades y demandas de los clientes.
Ademas, debe enfocarse en la educacion y concientizacion sobre la relevancia de aminorar el

consumo de plasticos y promover practicas sostenibles en la industria del embalaje.
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El valor agregado se encuentra en la oferta de soluciones personalizadas para cubrir
los requerimientos particulares de los usuarios y la capacidad de ofrecer un espectro amplio
de productos biodegradables y compostables, desde recipientes, envases y bolsas hasta
bandejas y cubiertos. En términos de la estructura de modelo de negocio, enfocarse hacia
instaurar alianzas estratégicas con proveedores de materiales biodegradables de alta calidad,
asi como con clientes clave en la industria del embalaje. Ademas, el proyecto se enfocard en
desarrollar procesos eficientes y rentables para la fabricacion y provision de productos
biodegradables. En resumen, la oportunidad de negocio radica en ofrecer soluciones
sostenibles y biodegradables en la industria del embalaje en Pert, con una propuesta de valor

centrada en la calidad, la personalizacion y la educacion sobre précticas sostenibles.
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Capitulo III. Investigacion del Usuario

En este apartado se define el perfil del Usuario beneficiario y del cliente, el proyecto
plantea un negocio sostenible y que impulsa la economia circular. Como usuario beneficiario
se tiene al poblador de las comunidades campesinas de la Region Loreto que producen yuca y
como cliente son restaurantes que utilizan envases y cubiertos biodegradables.

3.1. Perfil del usuario beneficiario y cliente
3.1.1. Perfil del Usuario beneficiario

Este perfil estd centrado en las comunidades campesinas y rurales que producen yuca
en la Region Loreto, mediante el cual se busca impulsar la produccion de yuca, en adelante se
les llamaré usuario beneficiario que es beneficiario de este modelo de negocio. Para poder
definir el perfil del usuario beneficiario se trabajo con una guia de entrevistas y encuestas,
que se encuentra en Apéndice “A” luego con el recurso Lienzo Meta Usuario beneficiario
(Ver figura 2) del cual se obtuvo informacion valiosa que logré definir al perfil del usuario
beneficiario.

Las comunidades campesinas y rurales que producen yuca buscan poder vender a
mayor escala sus productos con precios justos, sienten que no reciben un pago justo dado que
consideran que la calidad del producto es muy buena. No reciben capacitacion y ningln tipo
de ayuda por parte del estado lo cual les resulta que se sienten abandonados por el Estado,
pero a pesar de ello siguen adelante. Una de las motivaciones mas importante son su familia,
por eso se esfuerzan diariamente para poder sostener sus hogares; algunos de ellos tienen a
sus hijos estudiando en otras ciudades para que se superen y puedan desarrollarse
profesionalmente, a los agricultores les gustaria mas adelante que la realidad cambie para que
sus hijos cuando salgan a estudiar a otras ciudades regresen con nuevos conocimientos a sus

comunidades natales para poner en practica lo aprendido y hacer crecer su negocio.
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Cheo Muiiante, un agricultor de 47 afios, vive en la selva peruana junto a sus tres
hijos. Desde hace més de dos décadas, se ha dedicado al cultivo y venta de yuca, una
actividad que ha se ha transmitido por tradicion familiar en su hogar.

En su localidad, Cheo enfrenta desafios tales como la necesidad de acceder a un sistema de
salud y los dolores de la contaminacion, especialmente por residuos organicos de comida. A
pesar de ello, sigue trabajando duro en su finca, donde produce aproximadamente 25
toneladas de yuca al afio.

Para cultivar la yuca, Cheo utiliza técnicas tradicionales y evita el uso de pesticidas o
fertilizantes quimicos, lo que asegura que sus productos respeten la capacidad y reserva del
entorno ambiental. La cosecha se lleva a cabo manualmente, seleccionando las yucas segiin
su tamano y madurez. Una vez que la yuca esté lista, Cheo la transporta desde su finca hasta
el lugar de venta en camiones. A través de los afos, ha conseguido experiencia en la venta de
yuca tanto a empresas como a clientes individuales, y actualmente obtiene un precio de 0.30
soles peruanos por kilogramo. Gracias a las capacitaciones y asesorias recibidas en el pasado,
Cheo ha podido mejorar su produccion y ventas. Ademads, estd familiarizado con las
caracteristicas especificas de la yuca necesarias para producir envases biodegradables.
Aunque atn no ha vendido yuca a empresas que fabrican productos similares, esta abierto a
explorar esa posibilidad. Con su compromiso y disposicion para adaptar su produccion a las
demandas del mercado, Cheo Mufante se esfuerza por asegurar un futuro sostenible y

prospero para €l, su familia y su comunidad en la selva peruana. (Ver Figura 2).



Figura 2

Arquetipo del usuario beneficiario
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Tabla 3
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Sintesis de necesidades, tareas, alegrias y frustraciones del usuario

Componente  Descripcion

del cliente

Necesidades ~ Acceso a servicios de salud, acceso a mercados para vender productos
agricolas, mejorar la calidad de vida en la comunidad, reducir la
contaminacion ambiental.

Tareas Cultivo y venta de yuca, transporte de productos a los puntos de venta.

Alegrias Produccion sostenible y respetuosa con el medio ambiente, mejora en la
calidad y cantidad de la cosecha, mejora en las ventas, capacitaciones y
asesorias que permiten mejorar la produccion y ventas.

Frustraciones Necesidad de acceso a servicios de salud, contaminaciéon ambiental,

dificultades para acceder a los mercados de venta, necesidad de recursos para
mejorar la produccidn y ventas.

En consecuencia, los patrones de comportamiento de Cheo Mufiante implican el uso

de técnicas tradicionales y respetuosas con el entorno ambiental para el cultivo y cosecha de

yuca, disposicion para explorar nuevas oportunidades de venta y adaptarse a las demandas del

mercado, involucramiento con la sostenibilidad y el desarrollo comunitario.

3.1.2. Perfil del Cliente

En relacion al cliente, se logro establecer su perfil a través de encuentros con

propietarios, gerentes de distribuidoras (consultar Apéndice “A”), lo que facilit6 una

comprension mas profunda del negocio al que se quiere servir. Se exploraron aspectos como

sus caracteristicas generales, demanda de los establecimientos, sus requerimientos, los

atributos que aprecian, las dindmicas de adquisicion y otros aspectos relevantes.



Figura 3

Lienzo Perfil del cliente
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3.2. Mapa de experiencia del cliente

El cliente proporciona una vision general de la declaracion de los pequeiios
empresarios de distribucion de productos plasticos, asi como sus reflexiones y emociones. El
mapa de experiencia del cliente se desarrolld a partir de un potencial cliente duefio de una
distribuidora, Alfredo Mego, un empresario de 42 afios, es el orgulloso duefio de
"Distribuciones Mechita", una popular distribuidora ubicado en Tarapoto. Desde hace 10
afos, su distribuidora se ha especializado en la venta de productos y comercializacion de
envases en general, ofreciendo siempre la mejor calidad a sus clientes. En su rol como
propietario, Alfredo supervisa la adquisicion, gestiona al personal, se encarga de las compras
y vela por la atencion al cliente. Su rutina diaria comienza temprano en la mafiana, cuando
llega a su distribuidora para revisar el inventario, verificar la calidad de los productos y
coordinar con su equipo. A lo largo del dia, mantiene una comunicacion constante con sus
empleados y toma decisiones clave respecto a las compras y al funcionamiento del negocio.
Cada 15 dias, Alfredo realiza compras de envases de un solo uso para la comercializacion.
Con un promedio de 2 millares diarios, estos elementos son esenciales para su negocio.
Actualmente, adquiere estos productos a un precio de 0.90 soles por unidad, aunque no se le
ha exigido usar envases de un solo uso de cierta calidad y certificacion.

Alfredo es consciente de la trascendencia del reciclaje y la sostenibilidad en su
empresa. Por eso, se preocupa por utilizar insumos eco amigables, que no solo mejoran la
imagen del negocio, sino que también satisfacen a sus clientes y contribuyen a un medio
ambiente mas saludable. Entre los elementos que le resultan atractivos al comprar insumos de

material reciclado, Alfredo destaca la calidad, el precio y el impacto ambiental positivo.



Figura 4

Mapa de la experiencia de cliente
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Actualmente, la distribuidora comercializa envases y empaques de material reciclado.
A lo largo de los afios, Alfredo ha comprado tanto envases, bolsas y cubiertos descartables
importados como nacionales, pero siempre prioriza apoyar a los productores locales. De esta
manera, "Distribuidora Mechita" busca ser un ejemplo en su comunidad, demostrando como
un negocio exitoso también puede ser respetuoso con el medio ambiente.
Tabla 4

Sintesis de necesidades, tareas, alegrias y frustraciones del cliente

Categoria Descripcion

Principales requerimientos del | Calidad en los productos
cliente Rapidez en la entrega
Tareas Compras de mercaderia

Supervision del Inventario
Gestion del personal
Atencion al cliente

Alegrias Impacto ambiental positivo
Apoyo a productores locales
Frustraciones Exigencias no claras

Costos elevados

3.3. Identificacion de la necesidad

Alfredo Mego, dueiio de la "Distribuidora Mechita" en Tarapoto, enfrenta varios
desafios en su negocio que estan relacionados con sus necesidades especificas. Uno de los
principales desafios es el acceso a envases descartables de calidad y con autorizacion. La
calidad de estos productos es crucial para la percepcion que tienen los clientes sobre su
distribuidora y para cumplir con su compromiso con el medio ambiente. Ademas, Alfredo se
preocupa por la sostenibilidad y el reciclaje, lo que lo lleva a buscar productos eco amigables
y sostenibles. Necesita productos que sean respetuosos con el medio ambiente, pero que
también ofrezcan la calidad y funcionalidad que sus clientes requieren.

El precio y la estabilidad en el costo de los productos también son preocupaciones
para Alfredo. Busca adquirir productos a precios razonables y estables para mantener la

rentabilidad de su negocio y planificar adecuadamente su presupuesto y compras. Alfredo
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también valora el apoyo a los productores locales y necesita acceso a productos fabricados en
su pais o region. Esto puede influir positivamente en la economia de la localidad y su
percepcion del negocio en comunidad. Dado que realiza compras frecuentes y en grandes
cantidades de envases y empaques descartables, Alfredo busca opciones de compra a mayor
volumen que ofrezcan beneficios como descuentos, facilidades de pago y transporte, asi
como un adecuado servicio postventa. Por tltimo, Alfredo necesita soluciones eficientes para
la adquisicion de productos que le permitan centrarse en otras areas de su negocio, como la
cobranza, la atencion al cliente y la supervision del personal. Esto podria incluir opciones de
compra en linea, entrega a domicilio o un proveedor confiable que facilite todo el proceso de

compra y logistica.
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Capitulo IV. Diseiio del producto o servicio

A fin de aplicar la propuesta, se baso en los descubrimientos obtenidos a través de los
encuentros y preguntas llevadas a cabo, investigaciones anteriores, soluciones comparables
en el mercado y los modelos de negocio analizados, con el objetivo de elegir la propuesta
mas adecuada.

4.1. Concepcion del producto o servicio

Para reconocer y dar preferencia a las necesidades urgentes del usuario beneficiario y
del cliente, asi como el enfoque de la propuesta, se empled la matriz 6x6. Gracias a esta
matriz se logro determinar seis necesidades relevantes obtenidas de las encuestas y
entrevistas. Bajo esta linea de trabajo, se tomo en consideracion una matriz para los
requerimientos del usuario beneficiario-productor y otra matriz que integre los
requerimientos del cliente-consumidor y del cliente- Distribuidora, puesto que ellos
comparten escenarios similares. Las necesidades del cliente-consumidor y del cliente-
distribuidor se conectan con la calidad del producto final, la seguridad de su origen, su
origen, el prestigio de los productores y el abastecimiento para la entrega domiciliaria.
Después de examinar la narrativa de Alfredo Mengoa, duefio de la "Distribuidora Mechita",
se pueden identificar las siguientes necesidades asociadas a sus puntos de dolor:

Acceso a envases y empaques descartables de calidad y con autorizacion: Alfredo
necesita productos que cumplan con normativas y regulaciones, ya que la calidad de estos
insumos repercute en la percepcion de los clientes sobre su negocio y en su involucramiento
con el medio natural.

Disponibilidad de productos eco amigables y sostenibles: Dado el interés de Alfredo
en el reciclaje y la sostenibilidad, necesita acceso a productos que sean respetuosos con el
medio ambiente y que al mismo tiempo mantengan la calidad y la funcionalidad adecuada

para su negocio.
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Precios competitivos y estabilidad en el costo de los insumos: Alfredo necesita
adquirir productos a precios razonables que le permitan mantener la rentabilidad de su
negocio. Ademads, es importante que estos precios sean estables para poder planificar mejor
su presupuesto y sus compras.

Opciones de compra a mayor volumen con beneficios: Dado que Alfredo realiza
compras de envases y empaques descartables con frecuencia y en grandes cantidades,
necesita opciones de compra al por mayor que le ofrezcan descuentos, facilidades de pago y
transporte, asi como un adecuado servicio postventa.

Apoyo a productores locales: Alfredo valora la importancia de apoyar a los
productores locales, por lo que necesita acceso a productos fabricados en su pais o region, lo
cual puede generar repercusion positiva en la economia de la localidad y en la percepcion de
su negocio en la comunidad.

Aprovechar tiempo y recursos en la gestion de compras: Alfredo requiere soluciones
eficientes para la adquisicion de insumos, que le permitan centrarse en otras areas de su
negocio, como la produccion, la atencion al cliente y la supervision del personal. Esto podria
incluir opciones de compra en linea, entrega a domicilio o un proveedor confiable que facilite
todo el proceso. Basdndose en los requerimientos encontrados, se formulan respuestas
tentativas que se presentan en la Figura 5.

Apreciar las respuestas tentativas vinculadas a la necesidad del usuario exigio el uso
de la matriz de costo-impacto, donde se privilegia el andlisis de las necesidades del cliente-
consumidor, asi como del cliente-distribuidor. Asi, la Figura 6 muestra el lienzo de la matriz
de costo-impacto, donde se resumen las ideas que generarian un alto impacto a un bajo costo,

como se puede apreciar.



Figura 5

Lienzo Matriz 6x6 del Cliente-Consumidor
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(Cual es el problema relevante que queremos solucionar?

(Cuales son las necesidades especificas del usuario?

El principal problema para el consumidor Alfredo Mego, es que a pesar de que se han
implementado politicas gubernamentales para reducir la contaminacion, todavia hay desafios
para la adopcion de productos biodegradables en Pert

Alfredo Mego necesita acceso a envases de calidad biodegradables
Alfredo Mego necesita envases biodegradables en Tarapoto con rapida disponibilidad
Alfredo Mego necesita envases a precios competitivos
Alfredo Mego necesita volumenes de envases que no generen sobre gastos a su empresa
Alfredo Mego necesita ahorro y tiempo en su gestion de compras de insumos

PREGUNTAS GENERADORAS

A partir de la necesidad plantear 6 preguntas

generadoras

(,Como podriamos?

(,Como podriamos dar acceso
a envases y empaques
descartables de calidad con
autorizacion a distribuidores
comerciales?

(Como podriamos dar
disponibilidad de productos
eco amigables y sostenibles a
los clientes?

(,Como podriamos ofrecer
Precios competitivos y
estabilidad en el costo de los
Productos a los
Distribuidores?

(,Como podriamos ofrecer
Opciones de compra a mayor
volumen con beneficios a los

distribuidores?

(Como podriamos dar
Apoyo a productores
locales?

(Como podriamos dar
Ahorro de tiempo y recursos
en la gestion de compras a
los distribuidores?

Establecer alianzas con
proveedores autorizados

Ofrecer una alternativa
especializada de producto
sostenible a base de Yuca

Realizar compras en gran
volumen

Ofrecer descuentos por
compra en volumen

Establecer alianzas con
productores locales de
Loreto

Ofrecer una plataforma en
linea para realizar las
compras

Ofrecer capacitaciones sobre
la importancia del uso de
envases biodegradables

Ofrecer incentivos por la
compra de productos
sostenibles

Establecer acuerdos de
fidelidad con los proveedores

Ofrecer envio gratuito por
compras en volumen

Ofrecer incentivos por la
compra de productos locales

Ofrecer una opcion de
compra automatica y
recurrente

Oftrecer descuentos por
compra en volumen

Ofrecer descuentos por la
compra de productos
sostenibles de almidon de
Yuca

Ofrecer descuentos por
compra en linea

Oftrecer incentivos por la
compra en volumen

Oftrecer promociones
especiales para productos
locales

Ofrecer un sistema de
facturacion y pagos
automatizado

Realizar promociones
especiales de lanzamiento

Desarrollar una estrategia de
comunicacion sobre la
importancia de la
sostenibilidad

Ofrecer una garantia de
estabilidad en el costo de los
insumos

Ofrecer opciones de
financiamiento para compras
en volumen

Ofrecer una amplia variedad
de productos locales

Ofrecer una asesoria en
compras y gestion de
insumos

Oftrecer una garantia de
calidad en los productos

Oftrecer la opcion de compra
en linea de productos
sostenibles

Ofrecer una amplia variedad
de proveedores

Ofrecer una amplia variedad
de productos en volumen

Realizar actividades de
promocion y publicidad para
los productos locales

Ofrecer una plataforma de
seguimiento de entregas

Establecer convenios con
instituciones promotoras de
sostenibilidad

Ofrecer una amplia variedad

de productos sostenibles a base

de yuca

Realizar compras en el
exterior y revender la
mercaderia

Ofrecer descuentos por
aplicativos de supermercados

Establecer alianzas con
importadores de China de
biodegradables

Ofrecer una plataforma
sucursal de productos chinos

Establecer alianzas con
proveedores autorizados

Ofrecer una alternativa
especializada de producto
sostenible a base de Yuca

Realizar compras en gran
volumen

Ofrecer descuentos por
compra en volumen

Establecer alianzas con
productores locales

Ofrecer una plataforma en
linea para realizar las
compras




45

En seguida, con base en el analisis costo-impacto (Figura 6) se pudo determinar que
las Ideas 1 y 2 presentan un costo alto por un alto impacto, al tiempo que la Idea 3 posee
menor costo junto a un impacto alto. Por otra parte, la Idea 4 implica mayores costos, sin
embargo, el impacto al principio no sera tan marcado, ya que es un proyecto a largo plazo por
los tiempos de cosecha de la yuca.

Figura 6

Matriz Costo Impacto

Matriz Costo vs. Impacto
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Una vez finalizada la evaluacion, se propuso una solucion de biodegradables a base de
yuca llamada ANKU, que abordaria las necesidades sefaladas, integrando de manera
completa el funcionamiento logistico y ofreciendo un producto de calidad para la comodidad
del negocio del consumidor o en la bodega de almacenamiento de la distribuidora. Mas
adelante, la solucion fue evaluada con duenos de distribuidoras, 50 duefios de distribuidoras.

A partir de las réplicas obtenidas se consolidaron en el lienzo blanco de relevancia ciertas
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preguntas y ejes criticos para abordar con el proyecto, como garantizar la continuidad del uso
de los envases base de yuca. Asimismo, se recab6 ideas nuevas, las cuales se presentan en la
Figura 7 Lienzo Blanco de Relevancia, como introducir canales de distribucion digitales y
también si se podria uso de la cascara de yuca.

Figura 7

Lienzo Blanco de Relevancia

4.2. Desarrollo de la narrativa

El proyecto que incluye envases biodegradables; es una respuesta integral que aborda
los requerimientos del usuario beneficiario agricultor y cliente-administradores de
distribuidoras con el objetivo de impulsar una propuesta sostenible que involucre en la
cadena de comercializacion a los agricultores de yuca de Loreto, permitiendo que estos
reciban un mejor ingreso por sus productos agricolas rapidamente y con seguridad de una
fuente segura y repetible en el largo plazo. Al mismo tiempo, el proyecto destaca el problema
social relevante de los agro-productores de yuca de Loreto involucra a estos de manera

directa en el proceso de comercializacion hacia el cliente administrador de distribuidora.
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Gracias a las entrevistas aplicadas a los usuario beneficiarios y clientes-administradores de
distribuidora, se identifica la relevancia de tener un producto peruano 100% biodegradable, y
la preocupacion por apoyar la produccion de la Amazonia peruana, estos clientes estarian
dispuestos a comprar biodegradables ANKU, siempre que se dé cumplimiento a la calidad
establecida con anterioridad por el agro-productor en una ficha técnica, bajo los indices
recomendados en torno a descartables, prohibiendo la compra de mercaderia plastica
innecesaria, es decir, aquellos que no se pueden reciclar o que generan riesgos para la salud
publica y/o el entorno ambiental. Aunque la ley se enfoca en limitar el consumo de plésticos
no reusables y promover la utilizacion de alternativas sostenibles, no establece directamente
parametros de calidad especificos para los productos plasticos. Sin embargo, la ley si
menciona la necesidad de establecer estdndares técnicos y lineamientos para asegurar la
calidad y bioseguridad de los productos plésticos y sus alternativas, asi como para fomentar
la responsabilidad social y ambiental. Estos estandares técnicos y lineamientos podrian ser
desarrollados por entidades reguladoras, como el Instituto Nacional de Calidad (INACAL) y
otros organismos competentes, conforme a la legislacion en curso y las regulaciones
especificas para cada tipo de producto.

De acuerdo con el mapa de experiencia, los ejes de dolor mas significativos se
relacionan con la disponibilidad de productos biodegradables y precios competitivos. El
proyecto ofrece cercania y conexion entre el usuario beneficiario-productor y el cliente-
distribuidor en Tarapoto, Yurimaguas e Iquitos principalmente, generando confiabilidad y
agrado al recibir productos a un precio justo, beneficiando al mismo tiempo al productor que
provee el insumo.

Empatizar:
Entrevistar a agricultores de yuca de Loreto y Yurimaguas para entender sus

necesidades y desafios. Realizar encuestas a clientes potenciales para conocer sus
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preferencias y expectativas con respecto a los envases biodegradables. Analizar el contexto

actual del mercado de envases y productos biodegradables en la esfera local y nacional.

Figura 8

Fase de Empatia

Definir el problema:
Identificar los requerimientos y esperanzas de los clientes potenciales y del mercado.
Determinar las limitaciones técnicas, financieras y productivas necesarias para la fabricacion

de envases biodegradables a partir de yuca.
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Figura 9

Fase de Definicion

Idear soluciones:

Generar multiples ideas para resolver el problema, desde la fabricacion y disefio de
envases biodegradables, hasta la forma de comercializarlos. Evaluar y seleccionar las ideas
mas prometedoras.

Figura 10

Fase de ideacion

Prototipar:
Crear prototipos de envases biodegradables a base de yuca para evaluar su viabilidad
técnica y econdmica. Obtener retroalimentacion de agricultores, clientes y expertos para

mejorar los prototipos.
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Figura 11

Fase de prototipado

Testear:

Realizar pruebas de mercado con los prototipos de envases biodegradables. Obtener
retroalimentacion de los clientes y ajustar el disefio y la fabricacion de los envases segun los
resultados.

Figura 12

Fase de Testeo
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Implementar:

Lanzar el producto final al mercado con una estrategia de marketing adecuada y una
cadena de suministro bien establecida. Evaluar y monitorear el éxito de ANKU y realizar
mejoras continuas segun las necesidades de los agricultores y los clientes.

Figura 13

Fase de implementacion

4.3. Caracter innovador del producto o servicio

La innovacién del proyecto incluye envases biodegradables a base de yuca. Basandose
en el Manual de Oslo (2018), se puede clasificar esta innovacion de la siguiente manera:

Tipo de innovacion: Innovacion de producto y proceso. Innovacion de producto:
Se introduce un nuevo tipo de envase en el mercado que son biodegradables y estan
fabricados a partir de yuca, lo que los hace mas sostenibles en comparacion con los plasticos
tradicionales de un solo uso.

Innovacion de proceso: La fabricacion de envases a partir de yuca implica la
utilizacion de nuevas técnicas de procesamiento y fabricacion, que permiten transformar la
yuca en un material biodegradable y adecuado para la elaboracion de estos productos.

Ahora, se muestra una tabla con los factores de innovacion aplicados en este caso:
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Tabla 5

Factores de innovacion

Factor de innovacion Aplicacion en envases y cubiertos biodegradables a base de yuca

Investigacion y desarrollo (I+D) Investigacion de las propiedades de la yuca y el desarrollo de tecnologias y
procesos para transformarla en material biodegradable.

Disefio Disefio de envases funcionales y atractivos utilizando el material
biodegradable a base de yuca.

Tecnologia y equipo Utilizacion de maquinaria y tecnologia especializada para la fabricacion de
envases biodegradables a partir de yuca.

Calidad y eficiencia Desarrollo de procesos de produccion eficientes y de calidad superior para

garantizar la durabilidad y funcionalidad de los envases biodegradables.

Mercadotecnia y comercializacion ~ Promocion de los envases biodegradables a base de yuca como una
alternativa ecologica y sostenible a los productos plasticos de un solo uso.

Organizacion y gestion Implementacion de practicas de gestion sostenibles y responsables en la
produccion y distribucion de envases biodegradables a partir de yuca.

Al desarrollar un analisis de patentes para demostrar la innovaciéon de ANKU se
encontro:

La patente ES2621931T3, titulada "Método para producir un material de envasado
biodegradable y compostable, material de envasado asi producido y uso del mismo", aborda
un método para producir un material de envasado que es tanto biodegradable como
compostable. Este método utiliza almidon, acido polilactico (PLA) y otros aditivos para crear
un material que puede ser utilizado en aplicaciones de envasado y empaque. El resumen de la
patente destaca que este proceso de produccion del material de envasado permite la
formacion de peliculas que tienen buenas propiedades mecdnicas y de barrera, lo que las hace
adecuadas para ser utilizadas en el envasado de productos alimentarios y de indole diversa.
Ademas, el material resultante es biodegradable y compostable, hecho que contribuye a
mitigar el impacto ambiental de los envases desechables. Esta patente es otro ejemplo de
innovacion en el campo de los envases biodegradables y compostables, que ofrece una
respuesta sostenible y comprometida con el ambiente. La combinacion de almidén, PLA y
otros aditivos en la produccion del material de envasado permite desarrollar productos que
pueden ser compostados después de su uso, reduciendo asi la cantidad de residuos plasticos y

su influjo negativo en el entorno natural.
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La patente ES2857200T3, titulada "Pelicula plastica biodegradable y compostables,
proceso de produccion y uso", se refiere a un proceso para producir peliculas plasticas
biodegradables y compostables utilizando almidén.

El resumen de la patente indica que este proceso se basa en la utilizacion de almidén
como componente principal, junto con otros polimeros biodegradables y compostables. Las
peliculas producidas mediante este proceso son resistentes al agua, tienen propiedades
mecanicas adecuadas y son compostables en condiciones adecuadas. Estas peliculas pueden
ser utilizadas en diversas aplicaciones, como envases, bolsas y otros productos desechables.

Esta patente es otro ejemplo de innovacion en el campo de los envases
biodegradables, al ofrecer una solucion sostenible y ecologica que reduce el influjo negativo
de los plasticos convencionales en el medio ambiente. La utilizacion de almidon y otros
polimeros biodegradables y compostables en la fabricacion de peliculas plasticas permite
desarrollar productos amigables con el entorno y que pueden ser compostados después de su
uso.

4.4. Propuesta de valor

La Figura 14 ilustra la propuesta de valor dirigida a cada tipo de usuario, teniendo en
cuenta las ventajas que buscan adquirir y los inconvenientes que desean mitigar. El objetivo
de esto es conseguir una correspondencia Optima en el mercado con la solucion propuesta.

Perfil del Usuario: Los usuarios del modelo de negocio de fabricacion de envases
biodegradables a base de yuca son, en gran parte, distribuidoras que ofrecen a empresas o a
comerciantes de alimentos y bebidas, servicios de catering y organizaciones que organizan
eventos. Estas empresas estan buscando formas de minimizar su impacto ambiental mientras
satisfacen las necesidades de sus clientes. Estan interesados en soluciones de empaque que
sean sostenibles, seguras para los alimentos y atractivas para los consumidores conscientes

del medio ambiente.
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Mapa de Valor: La propuesta de valor se centra en proporcionar a las distribuidoras
que ofrecen a empresas de alimentos y servicios de catering una alternativa sostenible y
biodegradable a los envases de plastico. Estos envases, fabricados a partir de yuca, son
completamente biodegradables, seguros para los alimentos y tienen un impacto ambiental
minimo en comparacion con los productos de plastico. Ademas, su compra favorece a la
reduccion de desechos plasticos y apoya la economia circular.

Encaje: Este modelo de negocio se alinea con los requerimientos de las empresas que
anhelan tener mayor sostenibilidad y responder a la demanda en aumento de los
consumidores que buscan sensibilidad ambiental. Al ofrecer una solucidon que es tanto
ambientalmente responsable como practica, los envases biodegradables a base de yuca
cumplen tanto con las demandas operativas como con las ambientales de las empresas. Al ser
biodegradables, estos productos no contribuyen al problema de la contaminacion por
plasticos y pueden ser compostados después de su uso, lo que ofrece un ciclo de vida mucho
mas sostenible. La capacidad de fabricar estos productos a partir de yuca, un recurso
renovable, asegura un suministro constante de materia prima, lo que a su vez puede garantizar
la consistencia en la calidad y la disponibilidad de los envases.

La propuesta de valor para los envases biodegradables a base de yuca se concentra en
los requerimientos de los clientes y en dotar de soluciones sostenibles y ecologicas a la
comunidad. Para lograrlo, se enfoca en la creacion de alegrias, como la reduccion del impacto
medioambiental, la contribucion a la sostenibilidad y el uso de materiales no toxicos y
seguros. Los productos y servicios ofrecidos incluyen envases biodegradables a base de yuca,
y asesoramiento en la implementacion de envases sostenibles. Estas opciones buscan aliviar
las frustraciones de los clientes, como encontrar soluciones de envasado ecolégicas y
asequibles, cumplir con la legislacion sobre plasticos de un solo uso y mejorar la imagen de

marca y responsabilidad social corporativa.
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Por otro lado, se abordan las frustraciones de los clientes, como la dificultad para encontrar
envases ecoldgicos y asequibles, la preocupacion por el uso de plasticos de un solo uso y su
influjo en el medio, asi como la observancia a la regulacion y leyes relacionadas con los
envases descartables. Finalmente, los trabajos del cliente involucran investigar y seleccionar
proveedores de envases biodegradables, implementar el uso de envases biodegradables en sus
operaciones, y monitorear y comunicar los beneficios ambientales de su eleccion a los
clientes y stakeholders. En suma, la propuesta de valor se centra en brindar soluciones
sostenibles y ecologicas que atiendan los requerimientos y deseos de los clientes, al tiempo
que abordan las frustraciones y preocupaciones relacionadas con el impacto medioambiental

de los envases de un solo uso.



Figura 14

Lienzo de la propuesta de valor
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4.5. Producto minimo viable (PMYV)

Luego de varias interacciones siguiendo la metodologia Lean Startup, se diseiié un
producto minimo viable. Este producto paso6 por diferentes etapas de desarrollo, comenzando
con una maqueta en la interacciéon nimero uno, bocetos en la interaccion posterior y, como
ultimo paso, una pagina web que facilité la realizacion de pruebas de experiencia del cliente.

El proceso de fabricacion de envases descartables a base de yuca implica varias
etapas. Ahora, se exponen las etapas generales involucrados en la produccion de estos
envases biodegradables:

Extraccion del almidon de yuca: Primero, se necesita extraer el almidon de la yuca.
Para ello, se lavan, pelan y trituran las raices de yuca. Luego, se tamiza la mezcla triturada y
se separa el almidon del liquido y las fibras.

Secado y refinado del almidon: El almidon extraido se seca y se refina para eliminar
cualquier impureza. Posteriormente, se convierte en un polvo fino.

Mezcla de materiales: El almidon de yuca se mezcla con otros componentes
biodegradables, como polimeros biodegradables, plastificantes y aditivos, para mejorar las
propiedades del material final, como resistencia, flexibilidad y durabilidad.

Procesamiento del material: La mezcla de almidon y otros componentes se somete a
un proceso de extrusion o inyeccion, donde se calienta y se funde el material. Luego, se
moldea en la forma deseada para los envases descartables.

Enfriamiento y endurecimiento: Los envases moldeados se enfrian y se endurecen,
adquiriendo la forma y rigidez necesarias para su uso.

Inspeccion de calidad y empaque: Los envases de yuca producidos se inspeccionan
para velar por que se ajusten a los indicadores de calidad requeridos. Luego, se empaquetan y

se distribuyen a los clientes.
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Primer Sprint. Para el primer prototipo o sprint, se utilizd yuca como materia prima
para fabricar envases descartables. Se realizo el procedimiento de extraccion del almidén de
yuca, se mezclo con otros aditivos y se molde6 en forma de envases. Los envases producidos
presentaron algunas inconsistencias en cuanto a su forma y tamaio, y también mostraron
cierta fragilidad en su estructura.

Segundo Sprint. En el segundo prototipo o sprint, se busc6 mejorar la calidad de los
envases descartables a base de yuca. Se ajustaron los detalles en el proceso de elaboracion, se
utilizaron aditivos de mayor calidad y se perfeccion6 el moldeado de los envases. Como
resultado, se obtuvieron envases descartables mas resistentes, de forma y tamafio uniformes,
y con una textura mas agradable al tacto. Ademas, se evaluo la posibilidad de incorporar
colores naturales a los envases, para darles un aspecto mas atractivo al consumidor.

En ambos prototipos se probo la calidad y resistencia de los envases, asi como
pruebas de biodegradabilidad. Los envases del segundo prototipo mostraron una mayor
resistencia y durabilidad, ademés de cumplir con los estandares de biodegradabilidad, lo que
los convierte en una opcion que brinda mayor sostenibilidad y cercania con el medio natural.

Ingredientes:

Yuca 2kg

- 471 gramos cascara

320g de agua

642g Bagazo

517g Almidon
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Paso 1: Conseguir la Yuca que utilizaremos

Paso 2: Pelamos y lavamos la Yuca

Paso 3: Rayamos la Yuca (Proceso Tradicional) o también se puede hacer con un

proceso semi industrial para asi obtener la pulpa de la yuca



Paso 4: Luego pasamos a la Decantacion y Sedimentacion

Paso 5: Almidon Extraido

Paso 6: Proceso de Aumento de temperatura 60 grados
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Paso 7: Se le agrega agua destilada y glicerina

Paso 8: Pasta para moldeado

Paso 9: Moldeado

Paso 10: Producto Final
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Capitulo V. Modelo de negocio

Este apartado contiene el Business Model Canvas (BMC) como herramienta de
definicion sobre el modelo de negocio. Se analiza el método del proyecto y la propuesta de
valor utilizando hipotesis de deseabilidad, y se presentan dos hipotesis que se evaltian en el
capitulo 6. También se examina la viabilidad financiera de implementar las soluciones
propuestas utilizando los indicadores de VAN, TIR e IR. Por ultimo, el modelo de negocio
puede ser evaluado desde la perspectiva de su exponencialidad, es decir, su capacidad de
crecer de manera acelerada y sostenible en el tiempo.
5.1. Lienzo del modelo de negocio

A través del modelo de negocio basado en la fabricacion y venta de envases
biodegradables a partir de yuca, se creard y entregard valor a los clientes y usuarios finales,
asi como también a los agricultores de yuca de Loreto, de la siguiente manera:

e Segmentos de clientes: se identificaran los segmentos de clientes que podrian estar

interesados en los envases biodegradables a base de yuca, tales como distribuidoras

que ofrezcan a empresas de alimentos y bebidas, restaurantes, tiendas y

supermercados, asi como también consumidores finales que buscan opciones mas

sostenibles y amable con el entorno ambiental. Los agricultores de yuca de Loreto se

beneficiaran al tener una nueva opcion de venta para su producto y al ser parte de una

cadena de valor mas sostenible.

e Propuesta de valor: esta consiste en la oferta de envases biodegradables a base de
yuca, que se destacan por ser una opcion sostenible y amable con el medio. Ademas,
se pueden personalizar los envases para atender los requerimientos y expectativas

particulares de cada cliente.
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e Canales de distribucion: se utilizaran canales de distribucion tradicionales, como la
venta directa a distribuidoras que venden a empresas y consumidores, y se exploraran
nuevas opciones como la venta en linea y la entrega a domicilio para alcanzar un
publico mas amplio.

e Relacion con los clientes: se establecera una relacion estrecha y personalizada con los
clientes, brindando un servicio al cliente excepcional y ofreciendo soluciones
personalizadas a sus necesidades.

e Fuentes de ingresos: las principales fuentes de ingresos seran la venta de envases
biodegradables a base de yuca a empresas y consumidores, con una estrategia de
precios competitivos y justos.

e Recursos clave: los recursos clave seran la materia prima extraida de la yuca, la
infraestructura para fabricar los envases, el personal capacitado y la tecnologia
necesaria para cumplir con la calidad y eficiencia de la produccion.

e Actividades clave: estas actividades principales incluirdn la produccion de los envases
biodegradables, la organizacion de la cadena de suministro, la gestion logistica y la
comercializacion de los productos.

e Alianzas clave: se estableceran alianzas clave con los agricultores de yuca de Loreto
para garantizar el suministro constante de materia prima, asi como también con
empresas y proveedores para la distribucion de los productos.

e Estructura de costos: los costos basicos estan vinculados a la produccion de los
envases biodegradables, la logistica y la distribucion, el personal, el marketing y
difusion de productos.

El modelo de negocio capturara valor econdmico mediante la venta de los envases
biodegradables en tarifas justas y competitivas, que permitan cubrir los costos de produccion

y generar un margen de ganancia. Ademas, se podrian explorar nuevas opciones de ingresos,
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como la venta de licencias o franquicias para la produccion y comercializacion de los envases
en otras regiones o paises.

Para el modelo de negocio de recipientes o envases biodegradables a partir de yuca
para los agricultores de yuca de Loreto, se pueden identificar los siguientes segmentos de
clientes potenciales:

e Empresas que buscan soluciones sostenibles: Aquellas empresas que buscan
ofrecer productos respetuosos con el medio ambiente y que quieren destacar por su
compromiso ambiental.

e Empresas productoras de alimentos: Estas empresas buscan soluciones que les
permitan ofrecer envases y empaques de alta calidad a sus clientes, sin descuidar su
compromiso con la sostenibilidad.

e Consumidores finales: Los consumidores finales han adquirido mayor sensibilidad
sobre el cuidado del entorno y prefieren productos que sean amigables con el
entorno.

e Agricultores de yuca de Loreto: Los agricultores de yuca de la region son un
segmento importante, ya que son los agro-productores de la materia prima
requerida para la produccion de los envases biodegradables.

En cuanto a los diferenciadores con la competencia, los envases biodegradables a base
de yuca ofrecen una alternativa sostenible y ecoamigable a los envases tradicionales hechos
de plastico y otros materiales no biodegradables. La yuca es un recurso natural abundante en
la region de Loreto, lo que significa que su produccion local reduce los costos de transporte y
almacenamiento, lo que se plasma en tarifas mas competitivas. Ademas, el proceso de
produccion a partir de la yuca puede ser realizado por agricultores locales, lo que crea

empleos y ayuda a la economia local.
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En cuanto a la captura de valor econdmico, el modelo de negocio podria basarse en la
comercializacién de envases biodegradables a empresas y consumidores finales. El precio
podria ser competitivo con los envases tradicionales y podria haber un enfoque en la venta al
por mayor para reducir los costos de produccion y ofrecer precios mas atractivos. Ademas,
podria haber un enfoque en la venta a empresas que buscan mejorar su sostenibilidad y que
estarian dispuestas a pagar un precio premium por productos ecoamigables. Ademas, se
pueden establecer acuerdos comerciales a largo plazo con los agricultores de yuca de Loreto,
asegurando una fuente constante de materia prima a precios estables. Asimismo, se puede
considerar la opcion de ofrecer servicios de asesoria y capacitacion a los agricultores, para

mejorar su produccion y asegurar la calidad de la materia prima.
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Figura 15

Lienzo del modelo de negocio

Socios Clave

Actividades Clave

Propuestas de Valor

Relacion con Clientes

Segmentos de Clientes

Alianzas con los agricultores
de yuca de Loreto, empresas
distribuidoras de insumos,
tiendas y supermercados, asi
COMO con empresas que
fabrican productos
biodegradables.

La produccidn y elaboracion
de los envases
biodegradables, la
adquisicion de materia prima,
la gestion de la calidad y la
capacitacion a los
agricultores de yuca.

Cursos Clave

Materia prima (yuca),
magquinaria y equipos
especializados para la
produccion de los envases
biodegradables, personal,
MOD.

Envases
biodegradables a
base de yuca
producidos
localmente,
sostenibles y
respetuosos con el
medio ambiente,
precios
competitivos y
atractivos , creados
por agricultores
locales, lo que
ayuda a la
economia local.

Atencion personalizada y
servicio al cliente, pagina web,
redes sociales, revistas
ganaderas y agropecuarias.
Servicio al cliente
personalizado, atencién rapida
y oportuna a los problemas y
preocupaciones del cliente,
promocién de la sostenibilidad
y el compromiso con el medio
ambiente.

Canales

Ventas en linea, venta directa
a empresas, venta en puntos
de venta estratégicos.
Tienda en linea y entrega a
DELIVERY.

Empresas de alimentos y

bebidas, empresas de catering y

eventos, consumidores
individuales, restaurantes y

locales de comida, empresas de
servicios de catering o comida a

domicilio.
Distribuidoras de envases y
empaques biodegradables.

Estructura de Costos

Fuente de Ingresos

Adquisicion de materia prima, la maquinaria y equipos especializados, los
costos de produccion, el personal capacitado, los costos de comercializacion y

ventas, gastos generales y de Marketing

Ventas de envases biodegradables a empresas y consumidores, venta al por
mayor para reducir los costos de produccion y ofrecer precios mas atractivos,
venta en empresas que buscan mejorar su sostenibilidad y que estaria
dispuestas a pagar un precio Premium por productos eco amigables.
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5.2. Viabilidad del modelo de negocio

En este parrafo se describe la simulacion de tres posibles escenarios para examinar la
viabilidad de la propuesta de negocio. Bajo un escenario conservador, se necesitaria una
inversion inicial de S/273,380 Soles, que se dividiria en un aporte de socios de S/ 164,028.00
Soles equivalente al 60% de la inversion y un financiamiento de S/ 109,352 Soles equivalente
al 40% mediante préstamos bancarios. El costo medio ponderado de capital (WACC) es de
16.098%, y se puede encontrar el detalle del calculo del WACC en el Apéndice “E”. También
se muestra en la Tabla 6 un estimado de ventas para el proximo lustro bajo un escenario
conservador. La simulacién muestra que el valor actual neto (VAN) proyectado es de S/
1,215,287 Soles con una tasa interna de retorno (TIR) del 94.532%.
Tabla 6

Proyeccion de ventas

Detalle 2023 2024 2025 2026 2027
Mercado meta 816,646 826,446 836,363 8464 836,356
Participacion en

el mercado 19.64% 19.64% 19.64% 19.64% 19.64%
Cantidad de

clientes 160389 162314 164262 166233 168228
Frecuencia de

pedidos de

envases 12 12 12 12 12
Total de pedidos 1,924 671 1,947,768 1,971,141 1,994,794 2018732
Ventas S/ 1.443.504 1.460.826 1.478.356 1.496.096 1.514.049

5.3. Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio

Segun un articulo de Infobae (2022), se menciona que el 60% de los Millennials
peruanos optan por adquirir productos en empaques ecoldgicos. Esto indica una creciente
adhesion de la poblacion peruana hacia la sostenibilidad y la conciencia ambiental, lo que
podria ser una oportunidad para la adopcion de envases biodegradables a base de yuca.
Asimismo, en un articulo publicado por Horeca.pe (2021) se menciona que los productos

biodegradables seguiran creciendo debido al impulso del delivery y la conveniencia de
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ofrecer envases mas respetuosos con ambiente. Esta tendencia podria ser un factor a favor de
la adopcion de recipientes biodegradables a partir de yuca para los agricultores de yuca de
Loreto.

En términos de implicaciones financieras, esto conlleva varios aspectos importantes:

Ingresos: Con base en las cifras proporcionadas, los ingresos proyectados aumentan
de manera significativa cada afio, comenzando en S/ 1,443,504 en 2023 y creciendo hasta S/
1,514,049 en 2027. Esta tendencia indica un aumento constante en las ventas y sugiere una
fuerte demanda.

Costos: A medida que los ingresos y el nlimero de pedidos crecen, también es
probable que aumenten los costos vinculados a la produccion, el almacenaje y el suministro
de los envases biodegradables. Estos costos pueden incluir productos primarios, mano de
obra, costos de produccion, almacenamiento y transporte.

Capacidad de produccion: A fin de cubrir la creciente exigencia de pedidos, se debera
asegurar la capacidad de produccion para cumplir con estos volumenes. Esto podria implicar
inversiones en maquinaria, infraestructura y personal.

Financiamiento: El crecimiento exponencial a menudo requiere ayuda financiera para
atender los costos iniciales de expansion antes de que los ingresos futuros puedan cubrir estos
costos. Esto puede implicar la bisqueda de inversion externa o la utilizacion de deuda.

Rentabilidad: Si se pueden manejar eficazmente los costos y la capacidad de
produccion, este crecimiento exponencial tiene el potencial de conducir a un aumento
significativo en la rentabilidad a largo plazo. Sin embargo, la rentabilidad deber4 ser
cuidadosamente monitoreada y manejada a medida que se expande el negocio.

Riesgo: Con el crecimiento exponencial también viene un aumento del riesgo. Por
ejemplo, si las proyecciones de crecimiento no se cumplen, se podria tener una capacidad de

produccion excesiva o una deuda insostenible.
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Finalmente, un articulo de Entel.pe (2022) sobre el Dia Mundial de la Educacion
Ambiental menciona que hay algunas practicas comunes que creemos seran favorables al
entorno natural, pero no lo son necesariamente. Entre ellas se encuentra el uso de bolsas de
tela no durables, que, si bien son reutilizables, su produccion y su vida ttil pueden tener un
impacto ambiental significativo. Esto resalta la importancia de encontrar soluciones
sostenibles y verdaderamente cercanas al respeto ambiental, como los recipientes
biodegradables a base de yuca. Las empresas exponenciales, conocidas como ExO, se
destacan por su enfoque innovador y la capacidad de escalar la aplicacion de avances
tecnologicos. La adaptacion 4gil a las transformaciones drasticas del entorno es una de sus
principales fortalezas, y es posible gracias a la utilizacion efectiva de estas herramientas
tecnologicas. Los cinco atributos externos SCALE para la solucion propuesta de envases
biodegradables a base de yuca para favorecer a los agricultores de yuca de Loreto serian:

e Personal bajo demanda: Este atributo externo consiste en la capacidad de la
organizacion para utilizar trabajadores temporales o contratistas
independientes para cubrir las necesidades de personal a corto plazo. En torno
a la produccion de envases biodegradables a base de yuca, esta capacidad
permitiria a la empresa escalar su produccion en momentos de alta demanda
sin tener que contratar personal permanente adicional.

e Comunidad y multitud: Este atributo externo corresponde a la capacidad de la
empresa para aprovechar la colaboracion y el conocimiento de una comunidad
mas amplia para generar soluciones innovadoras y crear valor. En este caso, la
empresa podria colaborar con agricultores de yuca y otros expertos en la
industria de la agricultura y el reciclaje para mejorar la fabricacion y el uso de

recipientes biodegradables a partir de yuca.
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e Activos apalancados: Este atributo externo refiere a la capacidad de la
organizacion para emplear activos que ya estan disponibles en el mercado para
mejorar su eficiencia y capacidad de produccion. En este caso, la empresa
podria aprovechar los avances tecnologicos existentes en la produccion de
envases biodegradables para mejorar su propia produccion y crear un producto
ain mas innovador.

e Compromiso: Este atributo externo consiste en la capacidad organizativa que
se requiere para comprometerse con sus clientes y crear una comunidad de
seguidores leales. En cuanto a la produccion de envases biodegradables a
partir de yuca, la empresa podria comunicar su involucramiento con el
ambiente y la sostenibilidad para crear una base de clientes leales que apoyen
su producto.

e Alianzas y colaboraciones: Este atributo externo refiere a la capacidad de la
organizacion para formar alianzas y colaboraciones con otras empresas y
organizaciones para lograr objetivos comunes. En este caso, la empresa podria
colaborar con empresas de reciclaje y de gestion de residuos para mejorar la
cadena de suministro y la eficiencia en la fabricacién de envases
biodegradables a base de yuca.

5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

El modelo de negocio de envases biodegradables a base de yuca para favorecer a los
agricultores de yuca de Loreto puede demostrar su sostenibilidad a través de la contribucion a
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) 8 y 12 de la Agenda 2030 de las Naciones
Unidas. En cuanto al ODS 8, este se refiere a "Trabajo decente y crecimiento econdémico". El
uso de recipientes biodegradables a partir de yuca puede fomentar la creacion de empleo

decente y la inclusion econdmica en la region de Loreto, ya que los agricultores de yuca



podrian diversificar sus ingresos y alcanzar su bienestar. Ademads, el modelo de negocio

podria favorecer la creacion de empleos verdes y sostenibles, que son necesarios para el

crecimiento econdmico sostenible a futuro. En cuanto al ODS 12, este se refiere a
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"Produccion y consumo responsables"”. El modelo de negocio de recipiente biodegradables a

partir de yuca podria contribuir a la reduccion de residuos y la promocion del consumo

responsable al ofrecer una alternativa sostenible a los envases plasticos no biodegradables.

Ademas, al promover la produccion local de envases, el modelo de negocio podria reducir la

huella de carbono asociada con el transporte de envases desde otros lugares. En resumen, el

modelo de negocio de recipientes biodegradables a partir de yuca para favorecer a los

agricultores de yuca de Loreto puede demostrar su sostenibilidad a través de su contribucion

alos ODS 8 y 12 de la Agenda 2030 de las Naciones Unidas.

Aqui se acompafian las métricas de las ODS 8 y 12 en las Tablas 7 y 8 donde se

indican claramente cuéles son los indicadores del modelo de negocio que estan directamente

vinculados con las métricas que pretenden impactar socialmente con el proyecto.

Tabla 7

Métricas de la ODS 8 e Indicadores del Modelo de Negocio

Meta ODS 8

Indicador del modelo de negocio

Impacto Social Esperado

8.1 Crecimiento
econdmico per capita
8.2 Productividad
econdmica

8.3 Desarrollo de
politicas de apoyo
8.4 Produccion y
consumo eficientes
8.5 Empleo pleno y
productivo

8.6 Reduccion del
desempleo juvenil
8.7 Erradicar el
trabajo forzoso

8.8 Proteger los
derechos laborales
8.9 Turismo
sostenible

Crecimiento anual en ventas

Eficiencia en la produccion de
recipientes o envases

Numero de empleados
contratados

Volumen de envases producidos
vs. residuos generados

Numero de empleados a tiempo
completo

Numero de jovenes contratados

Politicas de contratacion justa y
ética

Programas de seguridad en el
lugar de trabajo

Numero de envases vendidos a la
industria turistica

Aumento de la economia local a través de la produccion y
comercio de envases biodegradables

Diversificacion y modernizacion de la produccion de
envases, aumentando la productividad local

Creacion de empleos y apoyo al emprendimiento local

Reduccion de la degradacion del ambiente por medio de la
produccion sostenible
Generacion de empleos decentes y equidad salarial

Contribucioén a la reduccion del desempleo juvenil a través
de oportunidades de empleo

Asegurar la eliminacion de practicas de trabajo forzoso o
infantil

Promocion de un entorno de trabajo seguro y digno

Apoyo al turismo sostenible a través de la provision de
envases biodegradables




Tabla 8

Meétricas de la ODS 12 e Indicadores del Modelo de Negocio
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Meta ODS 12

Indicador del modelo de negocio

Impacto Social Esperado

12.1 Aplicar el Marco
Decenal

12.2 Gestion sostenible de los
recursos naturales

12.3 Reducir el desperdicio
de alimentos

12.4 Gestion ecologica de los
productos quimicos

12.5 Reducir la generacion de
desechos

12.6 Practicas sostenibles en
empresas

12.7 Practicas de adquisicion
sostenible

12.8 Informacion y
conocimientos para el
desarrollo sostenible

Cumplimiento de las normas de

produccion sostenible

Cantidad de yuca utilizada de manera

eficiente en la produccion

Reduccién del desperdicio en la

produccion de envases

Ausencia de productos quimicos
dafiinos en el proceso de produccion

Cantidad de residuos producidos

durante la fabricacion

Cumplimiento de las practicas de
sostenibilidad y transparencia en la

informacion

Numero de proveedores sostenibles

Programas de sensibilizacion y
educacion en sostenibilidad

Aumento del consumo y produccion sostenibles a nivel local

Uso sostenible y eficiente de la yuca en la fabricacion de
envases

Contribucion a la reduccion del desperdicio de alimentos y
reduccion de pérdidas en la cadena de suministro
Promocion de una gestion saludable y ecologica de los
productos y reduccion de la liberacion de productos quimicos
dafiinos

Contribucioén a la reduccion de la generacion residual a
través de practicas de produccion sostenibles

Fomento de practicas empresariales sostenibles y
transparencia en la cadena de produccion

Apoyo a la adquisicion sostenible en la cadena de suministro

Aseguramiento de que los individuos acceden a informacion
y conocimiento necesario para lograr el desarrollo sostenible
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Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable

Este capitulo pretende confirmarla deseabilidad, factibilidad y viabilidad de ANKU
mediante la aplicacion de hipotesis que validen cada caracteristica. Para llevar a cabo esto, se
emplearon ensayos y simulaciones que posibilitan la verificacion de las hipdtesis propuestas,
respaldadas por la produccion de evidencia sélida.

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

La validacion de la deseabilidad de este modelo de negocio se basa en que mediante
esta solucidn se busca mejorar el proceso distribucion de la cosecha de yuca de los
agricultores de Loreto con venta directa, eliminando tercerizaciones para que puedan tener un
mejor ingreso por sus cosechas, ddndole una mejor calidad de vida al agricultor y a sus
familiares.

6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion

Siguiendo la evaluacion exhaustiva realizada de los usuarios (clientes y beneficiarios),
junto con la evaluacion detallada de la industria y el medio de competencia, se ha formulado
la hipotesis siguiente:

H1: Creemos que, al desarrollar un modelo de negocio que integre a los agro-
productores de yuca en Loreto como participantes activos en la fabricacion de recipientes o
envases biodegradables, se mejorara la cadena de valor de sus cultivos. Esto incluiria
proporcionar apoyo y capacitacion en técnicas agricolas sostenibles, diversificacion de
cultivos y procesamiento de la yuca para la fabricacion de productos biodegradables.
Ademas, se establecerian canales de venta directa con los clientes, eliminando asi a
intermediarios y especuladores de precios, lo que permitiria a los agricultores obtener
ingresos mas justos y estables por su esfuerzo y dedicacion.

Esta hipotesis fue validada mediante una carta de intencioén (Ver Apéndice “B”)

firmada por comunidades campesinas —agricultores de Yuca de Loreto, realizando
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coordinaciones con un intermediador directo como es la ONG Asociacion Nacional de
Caridades / AIC — Pert la cual promueve y lidera programas y proyectos de desarrollo
humano integral en las poblaciones mas pobres del Perta (Ver Apéndice “B”) y haciéndoles
una encuesta para ver la usabilidad del modelo de negocio. Este hallazgo se evalué mediante
una encuesta de satisfaccion (ver Tabla 9), con el objetivo de validar si mas del 70% de los
participantes preferian vender su yuca a los autores de esta tesis para envases biodegradables
en comparacion con el proceso tradicional de venta con sus intermediarios (Ver Apéndice

‘CB,’).

H2: Creemos que, al ofrecer a los clientes envases biodegradables de fabricacion local
y a precios competitivos en San Martin y Loreto, se incrementara la demanda y aceptacion de
estos productos sostenibles. La hipotesis nace de la idea de que los clientes estaran mas
inclinados a apoyar productos con beneficio ecologico y responsables con el ambiente,
especialmente si provienen de productores locales y se ofrecen a precios asequibles en
comparacion con los productos importados. Esto impulsaria la adopcion de envases
biodegradables en la region, fomentando practicas de consumo mas sostenibles y apoyando a
la economia local. Esta hipotesis fue validada dejandoles a los administradores y/o duefios de
distribuidoras de Loreto y San Martin los envases biodegradables que se fabricaron en el
prototipo del producto minimo viable del capitulo anterior. Este hallazgo se evalué mediante
una encuesta de satisfaccion y una carta de intencion de compra a Anku por la empresa G &
R Hermanos Asociados S.A. (ver Apéndice “B”), con el objetivo de validar si mas del 70%
de los participantes preferian los envases biodegradables ANKU versus los envases que
venian comprando con anterioridad.
6.1.2. Experimentos empleados para validar la deseabilidad de la solucién

Prueba de usabilidad. Para la confirmacion la hipdtesis se aplico una prueba de

usabilidad aplicada a 20 usuarios, para lo cual se definieron las tareas a realizar:
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Lista de Tareas. Las tareas que se piden a los participantes para probar la usabilidad

del envase biodegradable de yuca pueden incluir:

e Abrir el envase

e Guardar alimentos en el envase

e Llevar el envase en un bolso o mochila
e Limpiar el envase después de su uso

e Deshacerse del envase en un contenedor de compost.

Problemas Detectados. Los problemas detectados pueden ser variados y pueden

surgir de diferentes areas. Algunos ejemplos pueden incluir:

Problemas para abrir o cerrar el envase (por ejemplo, la tapa es demasiado apretada
o floja)

Problemas con la capacidad del envase (por ejemplo, no puede almacenar la
cantidad adecuada de alimentos)

Problemas con la portabilidad del envase (por ejemplo, se derrama cuando se lleva
en un bolso)

Problemas para limpiar el envase (por ejemplo, la comida se pega, no se puede
meter en el lavavajillas)

Problemas para compostar el envase (por ejemplo, no se descompone tan

rapidamente como se esperaba)

Frecuencia y Severidad de los Problemas. Para cada problema detectado, se registra

la frecuencia con la que ocurrio y su severidad. Por ejemplo, si el problema con la tapa del

envase ocurrid en 14 de 20 participantes, se registraria como un problema frecuente. La

severidad podria ser medida en una escala de 1 a 5, siendo 1 un problema menor y 5 un

problema mayor.
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Resolucion de Problemas. Finalmente, para cada problema detectado, se propondrian
soluciones. Por ejemplo, si se descubre que la tapa del envase es dificil de abrir, se podria
explorar un disefio de tapa diferente, tal vez con un agarre mas ergonémico. Si el envase no
se descompone tan rapidamente como se esperaba, se podria investigar diferentes métodos de

compostaje o ajustar la composicion del envase para que se degrade mas rapidamente.
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La herramienta basica para recopilar conocimiento inmediato sobre los requerimientos
de los agricultores de yuca de Loreto consiste en entrevistas con preguntas relacionadas con
su situacion actual y de su actual proceso de negocio, abordando aspectos econdmicos, las
tareas que llevan a cabo, el interés en mejorar sus recursos y las emociones que experimentan
debido a su realidad actual. Esto permiti6 establecer objetivos y desafios a alcanzar para la
propuesta mencionada. El Apéndice “C” muestra los resultados de una encuesta realizada a
20 participantes sobre su disposicion a vender su yuca a ANKU, la satisfaccion con el precio
pagado por ANKU por el kilo de yuca, la satisfaccion de ser proveedores directos con ANKU
y la satisfaccion con el tiempo de recompra de ANKU.

El Apéndice “C” también muestra los resultados de una encuesta realizada a 20
participantes sobre su disposicion a comprar envases biodegradables ANKU, la satisfaccion
con el precio pagado a ANKU por el ciento de biodegradables, la satisfaccion de ser clientes
directos con ANKU y la satisfaccion con el tiempo de aprovisionamiento de ANKU la
satisfaccion con el precio pagado a ANKU por el ciento de biodegradables, la satisfaccion de
ser clientes directos con ANKU y la satisfaccion con el tiempo de aprovisionamiento de
ANKU. Cada participante indica el porcentaje de biodegradables que estarian dispuestos a
comprar a ANKU, y su satisfaccion en cada aspecto mencionado previamente. Los resultados
indican que la mayoria de los participantes estarian dispuestos a comprar biodegradables a
ANKU en diferentes porcentajes, y que la mayoria de ellos estan satisfechos con el precio, el
tiempo de aprovisionamiento y el hecho de ser clientes directos de ANKU.

La Prueba de usabilidad de envases biodegradables de yuca de ANKU se encuentra, y
aqui se dio cuenta en el Apéndice “C”, presentando no solo la lista de tareas que debe realizar
el usuario, sino que también, se presentan los problemas detectados, la frecuencia y severidad

de los problemas, y como se resolvieron.



Tabla 9
Tabla de resultado de las tareas realizadas para comprobar el proceso de usabilidad

del envase biodegradable de yuca-Anku

Tabla 10

Evaluacion de los resultados bajo los criterios establecidos

Métrica Criterio resultado
H1 % agricultores que aceptaran 70% a mas de los encuestados 750,
venderle a ANKU le venderan a ANKU °
2 % de clientes compraran 70% a mas de los encuestados 0%
biodegradables ANKU le compraran a ANKU °

En la Tabla 10 se presentan dos hipdtesis con sus respectivas métricas, criterios y
resultados. La primera hipdtesis (H1) evalua el porcentaje de agricultores que aceptarian
venderle a ANKU. El criterio establecido es que el 70% o mas de los encuestados estarian
dispuestos a vender a ANKU. Los resultados obtenidos dan a conocer que el 75% de los

agricultores entrevistados aceptaria venderle a ANKU, cumpliendo asi con el criterio
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propuesto. La segunda hipotesis (H2) analiza el porcentaje de clientes que comprarian
productos biodegradables de ANKU. El criterio para esta hipdtesis es que el 70% o mas de
los encuestados comprarian a ANKU. Los datos muestran que el 80% de los clientes
encuestados busca comprar productos biodegradables de ANKU, superando el criterio
establecido (ver Apéndice “B”)
6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion
Este subapartado abarca el plan de mercado, que incluye las metas inmediatas y a
futuro, corto y largo plazo, el planteamiento general y el esquema de marketing mix. En
cuanto al plan de operaciones, se examiné todo el procedimiento anterior, actualizado y
posterior a su aplicacion utilizando un lienzo. Ademas, se llevaron a cabo 5,000 simulaciones
de Montecarlo para confirmar las hipotesis del plan de mercado y del plan operativo.
6.2.1. Plan de mercadeo
El plan de marketing es fundamental para el lanzamiento de un negocio, ya que
establece las estrategias para captar y generar lealtad en los clientes. En el caso de
biodegradables a base de yuca, adquiere ain mas relevancia, dado que se emplean la
tecnologia, la sostenibilidad y la optimizacion logistica para lograr una captacién mas
eficiente. Los objetivos de marketing son:
e Generar ingresos superiores a S/ 500,000 sin IGV en el primer afio de operaciones.
e Alcanzar un crecimiento del 20% en la cantidad de productos biodegradables
vendidos en el segundo afio.
e Incrementar en un 10% anual la adquisicidon de nuevos clientes a partir del segundo
afno.
e Posicionar a la marca como un ejemplo de soluciones biodegradables a base de
yuca en el mercado local, logrando la comercializacion de mas de 3M envases al

tercer ano.
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e Ampliar la participacion de la marca en al menos dos regiones adicionales en el
cuarto afno.

e Establecer alianzas estratégicas con al menos cinco grandes clientes (restaurantes,
cadenas de tiendas u hoteles) en el quinto afio.

e Fomentar la conciencia ambiental y promover la adopcion de productos
biodegradables, logrando un aumento del 15% en la preferencia por productos
sostenibles en el mercado objetivo al quinto afio.

Marketing Mix de ANKU. Un marketing mix adecuado para el modelo de negocio
de recipientes biodegradables a partir de yuca para los agricultores de yuca de Loreto es
esencial para la rentabilidad y sostenibilidad del negocio. Bajo un método de segmentacion
de mercado especificado, es posible identificar los clientes potenciales y enfocar la
comunicacion y promocion en ellos. Al utilizar un enfoque omnicanal, se pueden llegar a
diferentes segmentos de clientes y optimizar el canal de distribucion, ademas de considerar
una tarifa estratégica que dote a la empresa de competitividad para el mercado. La promocion
también debe estar orientada a destacar los atributos ecologicos de los envases
biodegradables, asi como los beneficios para la comunidad y el ambiente. La publicidad
digital y redes sociales puede ser una herramienta efectiva para lograr una mayor visibilidad y
atraer a los clientes. En resumen, un marketing mix adecuado es basico para lograr el éxito
del modelo de negocio y la difusion de una imagen sostenible y ecologica.

Producto:

e Desarrollar envases biodegradables de alta calidad y funcionales, elaborados a
partir de yuca cultivada por agricultores de Loreto.

e Ofrecer envases — tapers eco amigables con el medio ambiente, para responder a

las necesidades de diversos clientes y eventos.
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e Garantizar la sostenibilidad y responsabilidad medioambiental del producto,

destacando su origen local y su capacidad de degradacion répida.
Precio:

e Establecer tarifas competitivas en relacion a otras manufacturas biodegradables
disponibles en el mercado, sin perjudicar la calidad ni la sostenibilidad.

e Ofrecer descuentos por volumen o promociones especiales a clientes que realicen
compras mayores o recurrentes.

e Considerar la implementacion de un programa de fidelizacion con incentivos y
descuentos para clientes habituales.

e Los envases biodegradables Anku se comercializaran en el mercado a un precio de
S/.0.75 sin IGV.

Plaza:

e Distribuir los productos en Distribuidoras de Loreto, San Martin, en supermercados
y ferias ecoldgicas de Loreto y sus alrededores.

o Establecer alianzas estratégicas con distribuidoras, supermercados, restaurantes,
hoteles y otros negocios locales que puedan estar interesados en utilizar envases y
cubiertos biodegradables.

e Implementar un sitio de ventas digitales como una pagina web (ver Apéndice “D”)
que posibilite la venta y distribucion de los productos en Loreto, San Martin y en
las vertientes de la Amazonia, facilitando el acceso a un mercado mas amplio y
posteriormente poder expandirse a nivel nacional.

Promocion:

e Realizar campafias de marketing y publicidad que destaquen los beneficios

medioambientales y la calidad de los envases y cubiertos biodegradables a base de

yuca.
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e Utilizar las redes sociales y otros canales digitales para generar conciencia sobre la
marca y sus productos, compartiendo informacidn sobre su origen, proceso de
fabricacion y compromiso con la sostenibilidad.

e Organizar eventos o colaborar con organizaciones locales y ambientales para
promover la importancia de utilizar productos biodegradables y apoyar a los
agricultores de Loreto.

La Tabla 11 presenta la presupuestacion de la mezcla de marketing para la empresa
ANKU, desde el 2023 hasta el 2027, en soles. En 2023, se invirtieron 3,500 soles en el diseno
del logotipo de ANKU, que es parte del presupuesto del producto. En cuanto a la promocion,
se destinaron como presupuesto la contratacion de un Comunity Manager por 1,800 soles
mensuales y cubrir el costo de las plataformas de Facebook e Instagram. Un video de
lanzamiento costd 2,000 soles en 2023.

Tabla 11

Presupuesto de la mezcla de marketing (2023-2027), en soles

Detalle 2022 2023 2024 2025 2026
Producto

Disefio del logotipo 3,500

Promocion

Pagina Web + mantenimiento 12,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Video de lanzamiento 2,000

Comunity Manager - Free lance 21,600 21,600 21,600 21,600 21,600
Facebook 1,680 1,680 1,680 1,680 1,680
Instagram 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Total 43,780 35,280 35,280 35,280 35,280

6.2.2. Plan de operaciones
Es propuesto el siguiente plan de operaciones para la elaboracion y distribucion de

envases biodegradables a partir de yuca de agricultores de Loreto:
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Abastecimiento de materia prima:
e Establecer acuerdos de colaboracion con agricultores de Loreto y San Martin
para asegurar un suministro constante y sostenible de yuca de alta calidad.
e Implementar un sistema de seguimiento y control de calidad para velar por que
la yuca se ajuste a los estandares requeridos.
Proceso de produccion:
e Disefiar y construir una planta de produccion en Loreto - Yurimaguas, que
cumpla con las normativas medioambientales y de seguridad.
e Adquirir maquinaria y equipo necesario para la fabricacion de envases
biodegradables a partir de yuca.
e Dar efecto a una estructura de gestion de calidad y buenas practicas de
manufactura para garantizar la calidad y seguridad del producto final.
e Contratar y capacitar al personal local en el manejo de maquinaria y procesos
de produccion.
Almacenamiento y logistica:
e [Establecer un sistema de almacenamiento adecuado para los productos
terminados, garantizando su conservacion y calidad hasta su distribucion.
e (Coordinar la logistica, movilizacion y abastecimiento del producto terminado
hacia los puntos de venta y clientes en la regién de Loreto y San Martin.
Gestion de ventas y distribucion:
e FEstablecer relaciones comerciales con distribuidores, tiendas locales,
supermercados y ferias ecoldgicas para distribuir los productos.
e Implementar un espacio de ventas digitales que facilite la venta y distribucion

de los productos a nivel nacional.
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Control y seguimiento:

e [Establecer métricas de rendimiento y objetivos para examinar la eficiencia del
proceso de produccion, logistica y ventas.

e Adoptar un sistema de control y monitoreo para identificar oportunidades de
mejora y salvaguardar el cumplimiento de las metas del proyecto.

Expansion y crecimiento:

e Analizar las tendencias del mercado y los requerimientos del cliente a fin de
sondear oportunidades de expansion y crecimiento.

e Considerar la diversificacion de la linea de productos y su ampliacion hacia
nuevos comercios regionales o del exterior en funcion de la demanda y las
oportunidades identificadas.

Figura 16

Proceso de produccion

A continuacion, se presenta el presupuesto del plan operativo a cinco anos para la

empresa que produce envases biodegradables de yuca:
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Proyeccion de ventas sin IGV (en soles). Las ventas estimadas para el afio 1 son de
S/1,443,504 con 160,389 clientes. En el afio 2, las ventas aumentan a S/1,460,826 con
162,314 clientes. En el afo 3, las ventas suben a S/1,478,356 con 164,262 clientes. Para el
cuarto afio, las ventas suman S/ 1,496,096 con 166,233 clientes. Finalmente, en el afio 5, las
ventas se proyectan en S/1,514,049 con 168,228 clientes, ver Tabla 12.

Tabla 12

Proyeccion de ventas sin IGV (en soles)

PROYECCION DE VENTAS SIN IGV (EN SOLES)

CONCEPTOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos S/ 1,443,504  S/1,460,826 S/ 1,478,356  S/1,496,096  S/1,514,049
Ventas Estimadas por afio S/ 1,443,504 S/ 1,460,826 S/ 1,478,356  S/1,496,096  S/1,514,049
Clientes por afio S/ 160,389 S/ 162,314 S/ 164,262 S/ 166,233 S/ 168,228

Costos variables y fijos. El costo de los bienes primarios para el afio 1 es de S/873,252 y la
fuerza de trabajo directa (MOD) es de S/57,740. Se tiene una depreciacion de S/38,460
totalizando S/1,000,431. Para los afios 2 a 5, los costos se mantienen relativamente
constantes, variando ligeramente debido a la inflacion y otros factores, ver Tabla 13.

Tabla 13

Costos Variables y Fijos

Costos Variables y Fijos Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
MATERIA PRIMA 8§/873,252  §/883,328  §/893,525  S§/903,845  S$/914,288
MOD S/57,740 S/58,406 S/59,081 S/59,763 S/60,453

OTROS COSTOS RELACIONADOS S/30,979 S/31,337 S/31,699 S/32,065 S/32,435
- Depreciacion S/38,460 S/38,904 S/39,353 S/39,807 S/40,267

TOTAL S/1,000,431 S/1,011,975 S/1,023,657 S/1,035,480 S/1,047,444

Gastos de administracion. Los costos administrativos incluyen el alquiler del local,

servicios publicos como teléfono, electricidad, agua y alcantarillado, articulos de limpieza,



86

marketing, internet y utiles de oficina. Estos gastos suman S/55,788 por afio durante los cinco
anos del plan operativo, ver Tabla 14.
Tabla 14

Gastos de administracion

Gastos de administracion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gastos por alquiler de local S/ 6,000.00 S/ 6,000.00 S/ 6,000.00 S/ 6,000.00 S/ 6,000.00
Teléfono S/708.00 S/708.00 S/708.00 S/708.00 S/ 708.00
Electricidad S/°3,000.00 S/°3,000.00 S/°3,000.00 S/°3,000.00 S/°3,000.00
Agua y alcantarillado S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00
Articulos de limpieza S/ 1,800.00 S/ 1,800.00 S/ 1,800.00 S/ 1,800.00 S/ 1,800.00
Internet S/ 1,080.00 S/1,080.00 S/ 1,080.00 S/1,080.00 S/1,080.00
utiles oficina S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00
Administrador Comercial S/30,000.00 S/30,000.00 S/30,000.00 S/30,000.00 S/30,000.00
Asesoria Contable S/'12,000.00 S/'12,000.00 S/'12,000.00 S/'12,000.00 S/'12,000.00
TOTAL S/ 55,788.00 S/ 55,788.00 S/ 55,788.00 S/ 55,788.00 S/ 55,788.00

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipétesis

Una inquietud en relacion a la viabilidad del modelo de negocio es verificar que los
gastos de marketing necesarios para atraer a los clientes seran apropiados para asegurar que la
inversion en cada cliente genere ganancias para ANKU. Para evaluar esta relacion, se
utilizara el Costo de Adquisicion de Cliente (CAC) y el Valor del Tiempo de Vida del Cliente
(VTVO).

Hipotesis acerca del desempeiio del plan de marketing. Para confirmar la
suposicion vinculada al rendimiento del plan de marketing, se establecid con base en el
vinculo entre el valor del ciclo de vida del cliente (VTVC) y el costo de compra que cubre el
cliente (CAC), cuya meta esperada es una proporcion de 3:1 o 4:1. En la Tabla 16, se puede
ver que el gasto en marketing llegd a S/43,780. Durante el primer afio, se lograron adquirir un

total de 160,389 clientes. El CAC se estima dividiendo el gasto total en marketing por la
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cantidad total de usuarios adquiridos, dando un valor de S/0.25 Soles invertidos en marketing
por cliente, ver Tabla 15.
Tabla 15

Calculo del VTVC y del CAC de ANKU

Detalle CAC

Gasto en marketing 43,780
Clientes ler afio 160,389
CAC 0.25
VTVC 0.99

Clientes 160,389

Transacciones / Cliente 1

Transacciones. 160,389.29

AOQV ( Ticket Medio) 0.75

Margen de beneficio 33%

tasa de Abandono 25%

Avergare Lifetime ( months) 4

Tal como se detalla, tomamos el nimero de clientes 160,389 por la frecuencia de
compras, en este parte, tomamos la venta promedio por operacion, la cual se presenta por el
precio de venta del producto 0.75, asi mismo calculamos el margen de beneficio o utilidad
menos el costo de produccion, obteniendo un 33%, para este tipo de negocios y productos
tomamos un 25% de tasa de abandono de clientes, asumiendo que este porcentaje dejara de
comprar nuestros productos teniendo como vida maxima 4 meses, generando asi un VITVC de
0.99. Ademas, la relacion VTVC /CAC muestra la relacion en medio del valor del ciclo de
vida del cliente y el costo de adquisicion del cliente, siendo 3.70 en este caso. Estos datos
ofrecen una vision critica acerca de la eficacia y rentabilidad del negocio, destacando la
correlacion entre los costos de adquisicion de clientes y el valor producido por cada cliente en

lo que dura su lazo con la organizacidon. Esto muestra que, por cada sol gastado en la
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adquisicion de compradores, se anticipa un retorno de ingresos de 3.70 soles por cada cliente.
Esta proporcion se utilizdé como pilar para evaluar la eficiencia del plan de marketing a través
de una simulacion de Montecarlo de 5,000 corridas, lo que resultd en una eficiencia del

93.18% con un nivel de confianza del 95% (ver Tabla 16).

Tabla 16

Simulacion Monte Carlo de ANKU

Se muestran tres situaciones basadas en la demanda: negativo, conservador y
optimista, representando el 75%, 100% y 125% de la demanda, respectivamente. Para cada
escenario, se calcula el Valor del Tiempo de Vida del Cliente (VTVC), el Costo de
Adquisicion del Cliente (CAC) y la relacion VTVC/CAC. Ademas, se presenta el nivel de
confianza para cada escenario en funcion de un umbral de 3.4. En el escenario pesimista, con
el 69.89% de la demanda, el VTVC es de 0.74, el CAC es de 0.27 y la relacion VTVC/CAC
es de 2.75. Bajo estas condiciones, el indice de confiabilidad es del 69.84%. En el escenario
conservador, que asume el 100% de la demanda, el VTVC aumenta a 0.99, mientras que el
CAC se mantiene en 0.27. La relacion VTVC/CAC en este escenario es de 3.63, lo que

resulta en un nivel de confianza del 93.18%. En el escenario optimista, con el 125% de la
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demanda, el VTVC alcanza los 1.24 y el CAC sigue siendo de 0.27. La relacion VTVC/CAC
en este caso es de 4.58, lo que representa un indice de confiabilidad del 116.40%. (Ver Tabla
17).

Tabla 17

Resultados por escenario de la simulacion

VIVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 419 0.29 1.21
Desviacion estandar 0.54  0.02 0.24

VIVC/CAC CAC VTVC
Primera simulacion 323  0.28 1.31
Figura 17

Tarjeta de prueba para hipotesis de factibilidad plan de marketing

Plan de Marketing retendra 160,389 clientes con una
inversion en Marketing de 43,780 el primer afio.

Calcularemos gl ratip VTVCI/CAC.
El ratio VTVC/CAC debe ser superior a 3.4.

De las 5000 corridas mas del 90% de las 5000
simulaciones fueran superiores a 3.4.
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Hipotesis acerca del desempeiio del plan de operaciones. Para confirmar la
hipétesis del plan de operaciones primero se planteo la hipotesis de que el modelo de negocio
si podria obtener una demanda de 160,389 clientes en un afio y que ANKU podria satisfacer
esa demanda, por lo que se presumio que:

H3: La factibilidad operativa del negocio es valido.

Decision: Como la probabilidad de realizar la confirmacion y entrega del producto en mas 85
horas es 78% (>70%),

se concluye que la factibilidad operativa del negocio es valida (Ver Tabla 18).

Tabla 18

Simulacion de Montecarlo para el plan de Operaciones

Este cuadro esta en funcion al leadtime, finalmente se hicieron 1000 simulaciones
para ver si la entrega del producto cumple en las horas determinada, por lo que se obtuvo que

podia llegar el producto al almacén del cliente en 85 hr. (ver Tabla 18).
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Figura 18
Tarjeta de prueba para hipétesis de factibilidad plan de operaciones

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

Actividad Hipdtesis del plan de operaciones

Responsable Grupo 5

Paso 1: Hipotesis (Riesgo & & £)

Creemos gue El plan de operaciones satisfacera 160,389 clientes
con 5 centros de distribucion,

Paso 2! Prueba (Confiabilidad de los datos = i &)
Para verificarlo, nosotros

Calcularemos gl ratig de satisfaccion de la demanda.

Paso 3: Métrica (Tiempo reguerido © & &)

Ademas, mediremos El ratio de cumplimiento de la demanda
debe ser superior al 90%

4 Paso 4: Criterio
Estamos bien si De las 5000 corridas mas del 90% fueron
superior al 90%

6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion

Para confirma la viabilidad de la solucion presentada, que consiste en la produccion
de envases y cubiertos biodegradables a base de yuca, es una exigencia poner en marcha una
evaluacion financiera que incluya el calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor
Actual Neto (VAN) del modelo de negocio. En tal sentido se propone la hipotesis siguiente:

Creemos que el VAN del modelo de negocio sera superior a los S/1,000,000 de Soles.
6.3.1. Presupuesto de inversion

La tabla 19 exhibe un desglose de las inversiones y el financiamiento para un proyecto
especifico. Se detallan las inversiones fijas, intangibles y anticipos, el capital de trabajo y la

inversion total. Ademas, se muestra la distribucion entre el préstamo y el aporte propio como
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fuentes de financiamiento. Las inversiones fijas, intangibles y anticipos suman un total de
S/.204,430 El capital de trabajo requerido para el proyecto es de S/68,950. Sumando estos
dos componentes, se obtiene una inversion total de S/278,580. Para financiar esta inversion,
se recurre a dos fuentes principales: un préstamo y un aporte propio. El préstamo cubre el
40% de la inversion total, lo que equivale a S/109,352. Por otro lado, el aporte propio
representa el 60% de la inversion total, que corresponde a S/164,028. En resumen, la
propuesta exige una apuesta de S/273,380.00.

Tabla 19

Presupuesto de inversion

Inversiones fijas + intangibles + anticipos S/ 204,430.00|
Capital de Trabajo 68950 |
inversion total S/ 273,380.00
Préstamo 109,352.00|40%
aporte propio 164,028.00(60%

6.3.2. Analisis financiero

Se llevo a cabo una evaluacion de la viabilidad financiera de ANKU, mediante un
calculo de utilidades y margenes a lo largo de una década para los Flujos de Caja Libre
(FCL). Estos FCL incluyen prondsticos de ingresos, gastos, costos fijos y variaciones que la
compaiia debera asumir. El objetivo de este analisis es respaldar la seleccion de tareas en
relacion con la modalidad de inversion. La Tabla 20 muestra el prondstico de ventas de
biodegradables (envases) para el periodo desde 2023 a 2027. Se presenta la cantidad estimada
de clientes, la periodicidad de ventas, el total pedido y las ventas en soles peruanos (S/). En
2023, se estim6 que en Pert hay 250,000 locales del sector HORECA, y que ANKU tenga
una participacion en el mercado del 4.56%. Se proyecta que habra 160,389 clientes y que

cada uno realizard 100 pedidos de biodegradables.



Tabla 20

Proyeccion de ventas anuales (2023-2027), en soles

Detalle 2023 2024 2025 2026 2027
Clientes por afio 160.389,00 162.314,00 164.262,00 166.233,00 168.228,00

Frecuencia de Pedidos 12 12 12 12 12

1.924.668,00 1.947.768,00 1.971.144,00 1.994.796,00 2.018.736,00
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Esto resulta en un total de 160,380 pedidos y ventas por S/ 1,443,504. Finalmente, en

2027, se estima que la participacion en el mercado serd el 14.23%. Con 60,021 clientes y una

frecuencia de pedidos de 100 biodegradables por cliente, se espera alcanzar un total de

168228 pedidos y ventas por S/ 1514,049 Soles, Los resultados alcanzados incluyen un

WACC del 16.098 % un VAN de S/ 1,215,287 Soles y una TIR del 94.532%. Esto muestra

que la rentabilidad del proyecto supera al WACC. Debido a esta situacion y al hecho de que

el VAN es positivo, se puede deducir la viabilidad de la propuesta (Ver Tabla 21).
Tabla 21

Flujo de caja anual (2023-2027), en soles

Cuenta 2022 2023 2024 2025 2026 2027

Ingresos de Actividades Ordinarias 1,443,504 1,460,826 1,478,356 1,496,096 1,514,049
Costo de Ventas -1,000,431 -1,011,975 -1,023,657 -1,035,480 -1,047,444
Ganancia (Pérdida) Bruta 443,072 448,851 454,698 460,616 466,605
Gastos de Ventas y Distribucion -57,676 -49,176 -49,176 -49,176 -49,176
Gastos de Administracion -55,788 -55,788 -55,788 -55,788 -55,788
EBIT 329,608 343,887 349,734 355,652 361,641
Impuestos -97,234 -101,447 -103,172 -104,917 -106,684
NOPAT 232,374 242,440 246,563 250,735 254,957
Depreciacién g 38,460 38,460 38,460 38,460 38,460
Flujo efectivo de operacidn 270,834 280,900 285,023 289,195 293,417
CAPEX -273,380

Inversidn en capital de trabajo -68,950 -67,847 -64,621 -60,189 -54,187
Perpetuidad 1,637,622
Flujo de Caja Libre -273,380 201,884 213,053 220,402 229,006 1,876,853




Tabla 22

Estado anual de la situacion financiera (2023-2027), en soles
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| Cuenta 2023 2024 2025 2026 2027
Activos

Activos Corrientes

Efectivo y Equivalentes al Efectivo 68,950 136,797 201,418 261,607 315,793
Total Activos Corrientes 68,950 136,797 201,418 261,607 315,793
Activos No Corrientes

Activo fijo bruto 254,200 254,200 254,200 254,200 254,200
Depreciacion acumulada 38,460 76,920 115,380 153,840 192,300
Activo fijo neto 215,740 177,280 138,820 100,360 61,900
Activos Intangibles 19,180 19,180 19,180 19,180 19,180
Total Activos No Corrientes 234,920 196,460 158,000 119,540 81,080
TOTAL DE ACTIVOS 303,870 333,257 359,418 381,147 396,873
Pasivos y Patrimonio

Pasivos Corrientes

Otros Pasivos Financieros 15,720 20,436 26,567 34,537

Cuentas por Pagar Comerciales

Total Pasivos Corrientes 15,720 20,436 26,567 34,537 0
Pasivos No Corrientes

Otros Pasivos Financieros 81,540 61,104 34,537 ]

Total Pasivos No Corrientes 81,540 61,104 34,537 o 0
Total Pasivos 97,260 81,540 61,104 34,537 0
Patrimonio

Capital Emitido 164,028 164,028 164,028 164,028 164,028
Resultados Acumulados 42,582 87,690 134,286 182,582 232,845
Total Patrimonio 206,610 251,718 298,314 346,610 396,873
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 303,870 333,257 359,418 381,147 396,873

La Tabla 23 presenta una serie de indicadores financieros clave, incluyendo el Valor

Actual Neto (VAN) de los Flujos de Caja Libre (FCL) y de los Flujos de Caja Libre para el

Accionista (EFCL), la Tasa Interna de Retorno (TIR), la inversion total y el lapso donde se

recuperara la inversion (payback). El VAN de los FCL es de S/ 1,215,287 0 $319,812

mientras que el VAN de los EFCL es de S/ 1,354,704 0 $356,501. La TIR esperada (TIRe) es

del 94.53%, y la TIR financiera (TIRf) es del 100,237%. La inversion total requerida es de S/

273,380.00.

Tabla 23

Evaluacién econdmica y financiera, en soles

Detalle Valor $
VAN (FCL) 1,215,287 $319,812
VAN (EFCL) 1,354,704 $ 356,501
TIRe 94.53%

TIRf 100,237%




95

6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Para verificar que el proyecto sea viable, se realizaron simulaciones de Montecarlo
basadas en el prondstico de flujo de caja libre para los cinco afios venideros. Ademas, se
reviso el riesgo de que el VAN se ubique por debajo de los S/1,000,000 y no pase el 10%.
Tabla 24

Simulacion Monte Carlo para el VAN de ANKU

Segun los resultados de las simulaciones de Montecarlo, el riesgo de pérdida de la
suma establecida es del 11.90 %. Por tanto, se puede concluir que ANKU tendra rentabilidad
hacia el ano cinco de haber iniciado operaciones, después de haber pasado 5,000
simulaciones. La cartilla de prueba a de la viabilidad financiera se encuentra en el Apéndice

‘CH”

En conclusion, las simulaciones realizadas para asegurar la viabilidad del modelo de
negocio de ANKU han arrojado resultados positivos. En primer lugar, se evaluo la conexion
entre el Costo de Adquisicion de Cliente (CAC) y el Valor del Tiempo de Vida del Cliente
(VTVC), obteniendo una proporcion de 3.23 en la relacion VITVC/CAC. Esto indica que por
cada sol invertido en la captacion de usuarios, se estima un retorno de ingresos de 3.23 soles

por cliente, lo cual respalda la eficiencia y rentabilidad del plan de marketing.
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Ademas, se simuld mediante la herramienta de Monte Carlo para revisar la demanda y
la capacidad productiva de ANKU. En torno al plan de marketing, se simularon tres
situaciones modelos basadas en la exigencia del usuario: negativa, conservador y optimista.
En todos los casos, se alcanzo6 o super6 la demanda objetivo de 1,60,389 clientes por afio.
Esto respalda la hipotesis de que ANKU podria satisfacer la demanda proyectada mediante la
optimizacion de sus operaciones y la distribucion estratégica de centros de distribucion.

Finalmente, las simulaciones de Montecarlo confirmaron la viabilidad del proyecto al
demostrar que la posibilidad de pérdida de la suma establecida (S/1,000,000) es del 0 %. Esto
significa que ANKU tiene una alta probabilidad de ser rentable y generar retornos positivos

en el quinto afio de operaciones.



Tabla 25

Resultados de validar las hipotesis de negocio

Dimension Hipotesis Prueba Resultado . Se acepta?
Deseabilidad Hipdtesis sobre Entrevista y sondeo | Disposicion mayor Si
agricultores de al 75%
venderle a ANKU
su yuca
Hipotesis sobre los | Entrevista y sondeo | Disposicion mayor Si
clientes de al 80%
comprarle a ANKU
Factibilidad Hipotesis sobre aceptacion de la Ratio VTVC/CAC Si
desempefio del plan | simulacion de superior a 3 mas del
de marketing Montecarlo 90% de las veces
Viabilidad Hipotesis sobre aceptacion de la VAN superior a S/1 Si
simulacion del simulacion de millon en mas del
VAN Montecarlo 90% de las veces

97
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Capitulo VII. Solucion sostenible

Este apartado mostrara la sostenibilidad del negocio en términos sociales, ambientales
y financieros utilizando el lienzo del modelo de negocio prospero (ver Figura 16). En el
espectro ambiental, se destaca el servicio eco sistémico de reducir la contaminacidon con
pléstico, con el objetivo de aumentar la sensibilidad social respecto a la salvaguarda del
entorno y la reduccion de la contaminacion producida por estos residuos.
7.1. Relevancia social de la solucion

El modelo de negocio de envases biodegradables a base de yuca de Loreto se
relaciona principalmente con las siguientes dos Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de
la ONU, que son ODS N°8 y ODS N°12:

ODS 12 - Produccion y consumo responsables: Este punto busca mantener patrones
de consumo y productividad sostenibles. Al producir envases y cubiertos biodegradables a
partir de yuca, se promueve la utilizaciéon de materiales sostenibles y se reduce la
dependencia de plasticos derivados del petroleo.

Ademas, se examiné el modelo de negocio sugerido utilizando el Indice de
Relevancia Social (IRS) en relacion con los temas establecidos para cada ODS.

Las metas de las ODS 12 que podrian estar movilizadas por el modelo de negocio de
envases biodegradables a base de yuca de Loreto son las siguientes:

12.2 Formar una gestion sostenible y usar los recursos naturales de manera eficiente.

12.3 Disminuir los residuos alimentarios y la pérdida de alimentos en las cadenas
productivas y de suministro.

12.4 Alcanzar una gestion ecoldgicamente racional de insumos quimicos y de todos
los residuos producidos durante el ciclo de vida.

12.5 Limitar significativamente la generacion de residuos a través de actividades

preventivas, de reduccion, reciclado y reutilizacion.
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12.6 Fomentar las practicas sostenibles en las organizaciones e incluir informacion
sobre estas practicas en sus ciclos de difusion informativa.

12.7 Difundir practicas sostenibles en el ambito publico de adquisicion.

12.8 Salvaguardar el acceso a informacion y conocimiento acorde al desarrollo
sostenible y modos de vida respetuosos y alineados con la naturaleza.

12.a Brindar soporte a paises en desarrollo para reforzar su produccion cientifica y
tecnolodgica, hecho que permitira avanzar hacia formas de consumo y produccién mas
sostenibles.

Para medir estos criterios, se podrian utilizar los siguientes indicadores:

Porcentaje de reduccion en la utilizacion de recursos naturales no renovables en la
produccion de envases en la region de Loreto (12.2).

Porcentaje de reduccion de los desperdicios alimentarios y pérdidas en las cadenas
productivas y de suministro en la region de Loreto (12.3).

Porcentaje de reduccion en la descarga de insumos quimicos y desechos al ambiente
en la region de Loreto (12.4).

Porcentaje de reduccion en la generacion de desechos plésticos en la region de Loreto
(12.5).

Numero de empresas que adoptan formas sostenibles e incorporan datos sobre
sostenibilidad en sus informes en la region de Loreto (12.6).

Porcentaje de adquisiciones publicas sostenibles en la region de Loreto (12.7).

Numero de personas en la region de Loreto con acceso a conocimiento e informacion
respecto al desarrollo sostenible y estilos de vida respetuosos y alineados con la naturaleza

(12.8).
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Numero de programas y proyectos en la region de Loreto que fortalecen la produccion
cientifica y tecnologica que permitan dar marcha a modalidades productivas y de consumo

realmente sostenibles (12.a).



Figura 19
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Lienzo Modelo de Negocio Prospero
En el Perti la contaminacion por pléstico es uno de los mas grandes problemas segun el MINAM
Medio ambiente Sociedad
ECONOMIA
. . e Procesos Valor Personas Actores del ecosistema
Existencias biofisicas
Recursos Alianzas Co-creacion del valor Relaciones Actores clave
Alianzas con agricultores Mejora el bienestar humanoy la . Organizaciones
- . Agricultores de yuca :
generacion de ingresos para los ambientales y de
en Loreto !
Proveedores de conservacion

Infraestructura de
produccion y
transformacion de la yuca
en bioplasticos
Personal capacitado para la
produccion y control de
calidad
Tecnologias y maquinarias
para la produccion de
envases biodegradable

Yuca cultivada
localmente en Loreto
Agua
Energia (electricidad)

locales para la adquisicion

de yuca
Colaboraciéon con
instituciones de
investigacion para
mejorar procesos y
productos
Asociaciones con
distribuidores y
minoristas para la venta
de los productos

Gobernanza

agricultores de yuca en Loreto
Rebaja en la huella de carbono y del
impacto ambiental de los envases
Contribucidn al desarrollo sostenible y
a la economia local

Destruccion del valor

Agricultores de yuca
Empleados y colaboradores
Clientes y consumidores

Instituciones de investigacion y

gobierno

Canales

tecnologia y
maquinaria para la
produccion de
bioplasticos
Minoristas y
distribuidores de
productos
biodegradables

Instituciones
gubernamentales y
reguladoras
Competidores en el
mercado de envases
biodegradables

Necesidades

Reduccién del impacto
ambiental de los envases

Actividades

Servicios Ecolégicos
Cultivo y adquisicion de

yuca
Transformacion de la yuca
en bioplastico
Fabricacion y control de
calidad de envases

Reduccion de residuos
plasticos y contaminacion
Conservacion de la
biodiversidad y los

sostenible y relaciones
justas con agricultores
Cumplimiento de

y laborales

Politicas de adquisicion

regulaciones ambientales

Minimizar el desperdicio y el empleo
de recursos naturales
Reduccion de emisiones de gases de
efecto invernadero y huella de carbono

Distribucion a través de minoristas y tiendas especializadas

Fomento de la economia
local y generacion de
empleo
Cumplimiento de las
regulaciones y leyes
ambientales

inversion en capacitacion y desarrollo de habilidades
para agricultores y empleados

Fomento de précticas agricolas sostenibles y respetuosas
con el medio ambiente

Contribuir a los Objetivos de Desarrollo Sostenible, como
produccion y consumo responsables (ODS 12) y accion por el clima

(ODS 13)

RESULTADOS

recursos naturales
Mitigacion del cambio biodegradables o .
o S Gestion de riesgos y
climatico Distribucion y venta de . .
mejora continua
productos
Costos Metas Beneficios
Generacion de empleo y crecimiento econoémico en Loreto
Educacion y concienciacion sobre practicas sostenibles y consumo responsable

Reduccién del impacto ambiental y promocion de un futuro mas sostenible




102

El modelo de negocio de Prospero FBC esté centrado en la produccion y distribucion
de recipientes biodegradables a partir de yuca. Este enfoque se alinea con una creciente
demanda global de soluciones sostenibles y respetuosa con el entorno natural. A
continuacion, se presenta un analisis de como se crea y destruye valor en este modelo, y las
conclusiones pertinentes.

Creacion de Valor

Medio ambiente: contribuye a la suprimir la contaminacién por plasticos, un problema
notable en Peru e internacionalmente. El uso de envases biodegradables disminuye la
acumulacion de residuos plésticos y el impacto ambiental asociado.

Sociedad: El modelo de negocio proporciona empleo y contribuye al crecimiento
econdmico en la region de Loreto, donde se cultiva la yuca. Ademas, fomenta la educacion y
la concienciacion sobre las practicas sostenibles y el consumo responsable.

Economia: genera ingresos a través de la venta de sus envases biodegradables. Este
ingreso también se redistribuye en la economia local a través del empleo y la adquisicion de
yuca de los agricultores locales.

Existencias biofisicas: hace uso sostenible de recursos biofisicos, especificamente la
yuca y el agua, y promueve la salvaguarda de los ecosistemas y recursos naturales.

Destruccion de Valor

Aunque el modelo de negocio se centra en la sostenibilidad, puede haber destruccion
de valor si no se gestionan adecuadamente ciertos aspectos. Por ejemplo, el mal manejo de
los desechos de produccion podria generar contaminacion.

También, el uso excesivo de agua o la sobreexplotacion de tierras de cultivo para la
produccion de yuca podrian generar impactos negativos en los ecosistemas locales.

Si las condiciones laborales no son justas o no cumplen con las normativas laborales,

también podria haber una destruccion de valor social.
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ANKU ha encontrado un puesto privilegiado para contribuir a los Objetivos de
Desarrollo Sostenible, en particular al aspecto productivo y de consumo responsable (ODS
12) y a la accion por el clima (ODS 13). Sin embargo, para asegurar que se minimice la
destruccion de valor y se maximice la creacion de valor, es crucial que implemente y
mantenga practicas de gestion sostenible en todas las areas de su negocio, desde la
adquisicion de yuca hasta la fabricacion y distribucion de sus productos. Esto incluye, por
ejemplo, la implementacién de politicas de adquisicion justa y sostenible, el cumplimiento de
las normativas ambientales y laborales, y la gestion de riesgos y mejora continua.

La tabla 7 se refiere a los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) y a como se estan
alcanzando estas metas. Especificamente, se esta observando el ODS 8 y el ODS 12.

E1 ODS 8, que se enfoca en el empleo digno y el progreso econdomico, tiene un total
de 12 metas establecidas. De estas 12 metas, se ha impactado positivamente en 8, lo que
significa que se ha realizado un trabajo significativo hacia el logro de estas metas dentro de
este ODS. El ODS 12, que se centra en la produccion y el consumo responsables, tiene un
total de 8 metas establecidas. De estas 8 metas, se ha logrado un impacto en 6. Esto indica
que se estan realizando esfuerzos significativos para alcanzar estas metas. En total, se estan
considerando 20 metas entre estos dos ODS. De estas 20 metas, se ha logrado un impacto en
14. Esto se traduce en una (TSRI) del 70%. La TSRI es un indicador de la proporcion de
metas que se estdn cumpliendo en relacion con el total de metas establecidas. En este caso, un
70% indica que se estan realizando esfuerzos significativos para cumplir con estas metas de

desarrollo sostenible.
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Tabla 26

IRS — Indice de Relevancia Social

# de metas # de metas de la

ODS de laODS  ODS impactadas
8 12 8
12 8 6
TOTAL 20 14
TSRI 70.00%

7.2. Rentabilidad social de la solucion

Para establecer la rentabilidad social de ANKU, se determinaron cuales son las
ventajas sociales mas relevantes de ANKU y como se priorizaron.
7.2.1. Calculo de los Beneficios Sociales

Para calcular el beneficio social en términos de emisiones de CO2 evitadas por la
produccion de envases biodegradables, primero necesitamos estimar la disminucion de
emisiones de CO2 en comparacion con la produccion de plasticos convencionales. Un trabajo
divulgado en la revista "Science Advances" en 2015 estim6 que la produccion de plasticos de
uso comun (como polietileno, polipropileno, PVC, poliestireno y PET) emite en promedio
aproximadamente 3.5 kg de CO2 por kilogramo de plastico producido. el PSC de ddlares a
soles peruanos. Bajo el supuesto de que el tipo de cambio vigente es de 3.8 soles por dolar:
50 dolares/tonelada * 3.8 soles/dolar = 190 soles/tonelada.
7.2.2. Calculo de los Costos Sociales

Para calcular el costo social por la electricidad asociada a cada activo que genera
emisiones de CO2, primero necesitamos conocer la magnitud energética utilizada por cada
activo y la cantidad de horas que funcionan. Para estimar el consumo de electricidad,
necesitamos conocer el consumo especifico en kilovatios por hora (kWh) de cada equipo. Si
estos equipos funcionan durante 10 horas al dia, consumiran alrededor de 458 kWh por dia. A

lo largo de un afio (365 dias), el consumo total de electricidad seria:



105

e Biorreactores: 5 kWh

e Sistemas de control de temperatura y pH: 02 kWh

e Extrusoras: 20 kWh

e Molinos: 10 kWh

e Sistemas de mezclado: 5 kWh

e Equipos de moldeo: 20 kWh (para inyeccion, compresion y termoformado en
conjunto)

e Sistemas de medicion: 2 kWh

e Dispositivos de ensayo de biodegradabilidad: 3 kWh

e Sistemas de ventilacion: 5 kWh

e Computadoras: 0.3 kWh por computadora

e Impresoras: 0.5 kWh

En total seria: 3 +1.25+125+6+3+125+1.25+2+3+1+0.3)kWh=45.8

kWh (aproximadamente). 458 kWh/dia * 365 dias = 167,170 kWh al ano

El VAN social es de S/6,311,111.62 Soles, mientras que el VAN econémico de
ANKU es de S/1,215,287. Esto significa que el VAN social es aproximadamente 5.19 veces
mayor que el VAN econdmico, lo que sugiere que la forma de negocio impacta positivamente
tanto en términos sociales como economicos. Es importante tener en cuenta que el VAN
social tiene en cuenta no solo los costos y beneficios econdomicos, sino también los impactos
sociales, ambientales y de sostenibilidad. Por lo tanto, es un indicador clave para evaluar la
viabilidad y la sostenibilidad a futuro del modelo de negocio de envases biodegradables a

base de yuca para favorecer a los agricultores de yuca de Loreto.



Tabla 27

Estimacion del flujo de beneficios y costos sociales del emprendimiento, en soles

Estimacion del flujo de los beneficios sociales

Criterio 1 2 3 4 3
Total de biodegradables 1,924,671 2,309,606 2,771,527 3,325,832 3,900,099

kg de CO2 por biodegradable fabricado 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00
kilos de CO2 3,774,014.44 6,928.817.33 8.314,580.80 8.977.496.96 11,972,996.33

en toneladas de CO2 3.774.01 6,928.82 8.314.58 9.977.50 11,973.00

Precio social del carbono C02 §/ ton 50 50 50 50 50
Precio social del carbono C02 Soles / Ton 190.00 190.00 190.00 190.00 190.00
Beneficio total 1 1,097,063 1,316,475 1,579,770 1,895,724 2,274,869

Beneficio Social Total 1,097,063 1,316.475 1,579.770 1,805.724 2,274,869
Estimacion del flujo de los costos sociales

Criterio 1 2 3 4 3
emisiones de CO2 por kWh en Per 0.25 0.25 025 0.25 0.25
kowh por afio del total de equipos 153,317 133,317 153,317 153,317 153,317
Cantidad de kilos de C02 emitidos por afio 38.329 38.329 38.320 38.329 38.329
Valor total de los costos sociales 7,283 7.283 7,283 7,283 7.283
Criterio 1 2 3 4 3
BENEFICIO TOTAL 1,097.062.74 1,316,475.29 1,579,770.35 1,895,724 42 2,274.869.31

COSTO TOTAL 7,282.55 1,282.55 7.282.55 7.282.55 7.282.55

FLUJO DE CAJA SOCTAL 1,089.780.20 1,300,192 75 1,572 48780 1,888 44187 2,267 586.76

TASA DE DESCUENTO 8%

VAN S0OCIAL 6.311,111.62

VAN ECONOMICO ANEU 1.215,287 5.19310309 VECES VAN ECONOMICO
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

Este capitulo detallara los tiempos y etapas para la puesta en marcha de envases
biodegradables ANKU a base de yuca. También se detallaran los planes de accion para cada
etapa y se asignaran responsabilidades a los diferentes departamentos de la empresa. Se
utilizara un organigrama y un diagrama de Gantt para supervisar y monitorear las actividades
programadas en los plazos definidos.
8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

La implementacion del modelo de negocio de biodegradables a base de yuca ANKU,
seria establecer un plan de detallado con las siguientes fases:

e Analisis de mercado: Aplicar un estudio de mercado para profundizar en la demanda
de envases biodegradables a base de yuca en Loreto y San Martin. Identificar los
principales competidores y conocer sus estrategias de venta y precios.

e Disefio y pruebas de producto: Desarrollar una linea de producto que se adapte a las
expectativas del mercado. Realizar pruebas de calidad y funcionalidad de los envases
biodegradables, en colaboracion con expertos en el tema y laboratorios acreditados.

e Tramitar en DIGESA registro sanitario para los envases biodegradables para que sean
aptos para usos respectivos

e Definicion de estructura de la empresa: Definir la estructura organizacional de la
organizacion, definir los roles y responsabilidades de los colaboradores, establecer los
requisitos y perfiles para la seleccion de personal, asi como la identificacion de
proveedores y recursos necesarios.

e Registro y legalizacion de la empresa: Inscribir la empresa ante la SUNARP, obtener
el RUC, tramitar las autorizaciones y certificaciones necesaria para iniciar

operaciones en Loreto y San Martin.
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e Seleccion de canales de distribucion: Identificar los medios de distribucion mas
acertados para conectar con el publico objetivo y establecer alianzas con los
intermediarios necesarios para la comercializacion del producto.

e (Campafa publicitaria: Implementar una estrategia de publicidad y difusion de la
marca y los productos, incluyendo publicidad en medios digitales, vallas publicitarias
y ferias comerciales.

e Aplicacion de un sistema de gestion de calidad: Ejecutar un sistema de gestion de
calidad para garantizar la excelencia productiva y de abastecimiento del producto
final, en linea con las normas internacionales.

En cada fase es importante contar con un equipo de trabajo capacitado y
experimentado, asi como establecer metas y plazos claros para garantizar la implementacion
exitosa del proyecto. Se presento un diagrama de Gantt en dias para las actividades
mencionadas. Es importante destacar que este diagrama de Gantt es una estimacion y que
podria estar sujeto a cambios y ajustes a medida que se desarrolla el proyecto.

A continuacion, se presenta una lista de las actividades mencionadas y el personal
responsable para cada fase.

Analisis de mercado:

Analista de mercado: responsable de la investigacion y analisis del mercado de
envases biodegradables a base de yuca en Loreto y San Martin.

Disefio y pruebas de producto:
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Figura 20

Plan de implementacion detallado por actividades y responsables (dias)

DIAGRAMA DE GANTT

16/02 6/04 26/05 15/07 3/09 23/10 12/12

Analisis de mercado 1l
Disefio y pruebas de producto I
Tramitar registro sanitario de envases biodegradables [ |
Definicion de estructura de la empresa [ |
Registro y legalizacion de la empresa [ ]
Seleccion de canales de distribucion [ |
Campana publicitaria [

Implementacidon de sistema de gestion de calidad [

Ampliacién de mercado a Arequipa y Cusco “

Iniciativa de un modelo de negocio para la creacion de un sitio de asesoria financiera digital orientado a las MiPyMes.
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Diseiiador de producto: encargado de la creacion del disefio de los envases
biodegradables a base de yuca, asegurando su funcionalidad, ergonomia y estética.

Especialista en pruebas de calidad: responsable de la realizacion de pruebas de calidad
y funcionalidad de los envases biodegradables, en colaboracion con expertos en el tema y
laboratorios acreditados.

Tramitar en DIGESA registro sanitario para los envases biodegradables para que sean
aptos para usos respectivos: Abogado especializado en temas de salud: responsable de la
tramitacion del registro sanitario de los envases biodegradables en DIGESA.

Definicion de estructura de la empresa:

Gerente de Recursos Humanos: responsable de la definicion del sistema
organizacional de la empresa, establecimiento de los roles y responsabilidades de los
colaboradores, establecimiento de los requisitos y perfiles para la seleccion de personal, asi
como la identificacion de proveedores y recursos necesarios.

Registro y legalizacion de la empresa:

Abogado especializado en registro y legalizacion de empresas: responsable de la
inscripcion de la empresa ante la SUNARP, obtencion del RUC y tramitacion de las
autorizaciones y certificacion necesaria para operar en Loreto y San Martin.

Seleccion de canales de distribucion:

Especialista en marketing: responsable de la identificacion de los medios de
abastecimiento para conectar con el publico objetivo y establecer alianzas con los

intermediarios necesarios para la comercializacion del producto.
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Campaiia publicitaria:

Especialista en marketing: responsable de la creacion y disefio de la estrategia de
publicidad y difusion de la marca y los productos, incluyendo publicidad en medios digitales,
vallas publicitarias y ferias comerciales.

Implementacion de sistema de gestion de calidad:

Especialista en calidad: responsable de la implantacion del sistema de gestion de
calidad para garantizar la excelencia en la produccion y distribucion de los productos, en
linea con las normas internacionales.

8.2. Conclusion

La polucion generada por plésticos no degradables es una dificultad internacional y
local que afecta tanto a Perti como al resto del mundo. Ademas, los agricultores de la selva de
Perti enfrentan diversos problemas que limitan su capacidad de produccién y desarrollo
agricola.

Existe una necesidad de acceso a financiamiento, infraestructura, tecnologia,
capacitacion y politicas publicas para los agricultores de la selva de Peru.

La intrincacion del asunto se encuentra en la necesidad de abordar multiples aspectos,
como el productivo, de consumo, de gestion residual y la busqueda de alternativas
sostenibles.

El perfil del usuario beneficiario se caracteriza por comunidades campesinas y rurales
que producen yuca en la Region Loreto, con la motivacion de ofrecer sus productos bajo
tarifas justas y elevar el bienestar de su familia y su comunidad. Sin embargo, enfrentan
desafios como la ausencia de servicios de salud adecuados y recursos para mejorar su
produccion y ventas.

El perfil del cliente, representado por Alfredo Mego, propietario de "Distribuciones

Mechita" en Tarapoto, tiene necesidades especificas relacionadas con la calidad de los
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insumos de envases, bolsas y cubiertos descartables para su negocio. Ademas, busca
productos eco amigables, sostenibles, a precios razonables y estables, y fabricados en su pais
o region. Alfredo también valora el apoyo a los productores locales.

El modelo de negocio de recipientes biodegradables a partir de yuca para favorecer a
los agricultores de yuca de Loreto es viable y rentable, pues contiene un valor actual neto
positivo y una tasa interna de retorno alta en el escenario conservador.

La creciente adhesion de la poblacion peruana hacia la sostenibilidad y la conciencia
ambiental, asi como la tendencia del impulso del delivery y la exigencia por ofrecer envases
respetuosos con el entorno natural, son factores que pueden favorecer la adopcion de los
envases o recipiente biodegradables a partir de yuca.

El modelo de negocio de envases biodegradables a partir de yuca para favorecer a los
agricultores de yuca de Loreto puede demostrar su sostenibilidad a través de su contribucion
a los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) 8 y 12 de la Agenda 2030 de las Naciones
Unidas.

Segtin la Tabla 16 del texto, se presentan los siguientes resultados numéricos:

e El VAN de los Flujos de Caja Libre (FCL) es de S/ 1,215,287 0 $319,812.

e La Tasa Interna de Retorno (TIR) esperada (TIRe) es del 102.171%.

e La TIR financiera (TIRf) es del 86.96%.

e Lainversion total requerida es de S/ 273,380.00.

e Ellapso de recuperacion de la inversion o payback es de 0.78 afios, lo que
indica que se espera recuperar la inversion en aproximadamente 9 meses.

En resumen, el proyecto presenta un VAN positivo para los Flujos de Caja Libre y
para los Flujos de Caja Libre para el Accionista, una TIR alta y positiva, una inversion total

requerida y un lapso de recuperacion de lo invertido (payback) bajo. Estos datos ponen de
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manifiesto la rentabilidad del proyecto y que este puede ser considerado como una buena
oportunidad de inversion.

El VAN social es de S/6,311,111.62 Soles, lo que indica que el modelo de negocio de
envases biodegradables a base de yuca de Loreto tiene un impacto social significativo.

El beneficio social se deriva de la mitigacion de emisiones de CO2 y el uso eficiente
de recursos naturales en la produccion de envases biodegradables.

El costo social se refiere al costo de la electricidad utilizada por cada activo que
genera emisiones de CO2.

El VAN social es 5.19 veces mayor que el VAN econdmico, lo que sugiere que el
modelo de negocio genera un efecto positivo tanto en términos sociales como econdmicos.
8.3. Recomendacion

Es necesario implementar regulaciones y supervision adecuadas para la adopcion de
productos biodegradables en Perti y promover el reciclaje de plastico.

Se debe trabajar en la colaboracion entre diferentes sectores, como el gobierno, la
industria, las organizaciones de tipo no gubernamental y la comunidad en conjunto para
implementar soluciones efectivas y a largo plazo para enfrentar el asunto de la contaminacion
por plasticos y mejorar la situacion de los agricultores de la selva de Pert.

Explorar nuevas opciones de ingresos, como la venta de licencias o franquicias para la
produccion y comercializacion de los envases en otras regiones o paises.

Aprovechar el atributo externo de comunidad y multitud para colaborar con
agricultores de yuca y otros expertos en la industria de la agricultura y el reciclaje para
mejorar la fabricacion y el uso de recipientes biodegradables a partir de yuca.

Promocionar la propuesta de valor de los recipientes biodegradables a partir de yuca a
través de una estrategia de marketing enfocada en la sostenibilidad y la conciencia ambiental,

y establecer una relacion cercana y personalizada con los clientes.
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La estrategia de segmentacion de mercado debe ser bien definida para identificar los
clientes potenciales y enfocar la comunicacion y promocion en ellos.

La promocion debe estar orientada a destacar los atributos ecologicos de los envases
biodegradables y sus ventajas para la sociedad y el entorno ambiental.

Es importante considerar la implementacion de un programa de fidelizacion con
incentivos y descuentos para clientes habituales.

Reforzar la produccion cientifica y tecnologica de los agricultores de yuca de Loreto
para mejorar la produccion de yuca de alta calidad.

Fomentar la aplicacion de medidas sostenibles desde las organizaciones a fin de
reducir la generacion de residuos y promover la administracion eficiente de recursos
naturales.

Promover programas educativos y concientizacion para aumentar el conocimiento de

la poblacion sobre el desarrollo sostenible y la importancia del consumo responsable.
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Apéndices
Apéndice A: Guia de Entrevistas y encuestas al Beneficiario y Cliente
Encuesta conociendo al usuario beneficiario
1) (A qué te dedicas?
2) ¢ Qué tipo de producto agricola siembras?
3) (En qué localidad te ubicas?
4) ;Qué edad tienes?
5) ¢ Cuantos hijos tienes?
6) En tu localidad ;Cuadles son los principales problemas?
7) (Cuéntos afios llevas cultivando y vendiendo yuca?
8) ¢(Cual es tu produccidn anual por kilos de yuca por Hectarea?
9) ({Qué tipo de Yuca cosechas?
10) ;Cada cuénto tiempo cosechas?
11) (Utilizas fertilizantes quimicos o agro naturales?
12) ;Como transportas la yuca para su venta?
13) ¢ A qué tipo de clientes vendes mas?
14) ;Cual es el precio que actualmente obtiene por kilogramo de yuca vendiendo a

comerciantes 0 mypes?
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15) (Cual es el precio que actualmente obtiene por kilogramo de yuca vendiendo a empresas

industriales?

16) (Has vendido a empresas que transforman la yuca para proceso industrial?

17) ¢ Estas dispuesto a vender tu produccion de yuca para producir envases biodegradables a

base de yuca?
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ENCUESTA CONOCIENDO AL USUARIO CLIENTE
1.;,Qué tipo de productos distribuyes?
2.;Cuantos afios de experiencia tiene en su actividad?
3.:Qué tipo de producto descartable vende con mayor cantidad?
4.;Con qué¢ frecuencia realiza compras de envases, bolsas o empaques descartables?
5.;Qué cantidad de envases descartables compras mensualmente?
6. ;Cuantos envases descartables vendes diariamente?
7. (La demanda le exige que distribuyan los envases de cierta calidad o certificacion?
8 (Le preocupa la sostenibilidad y el cuidado del medio ambiente?
9. (Cree d. que le beneficiaria a su negocio contar con productos eco amigables?
10. ;Qué tipo de envase eco amigable considera mas atractivo?
11. ;A qué precio los compra por mayor la unidad de taper descartable biodegradable?
12. ;Qué tipo de proveedor de envases descartables tiene?

13. ;Estaria dispuesto a comprar envases biodegradables a base de almidon de yuca a 0?807?
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Apéndice B: Tarjetas de aprendizaje por la Hipotesis de Deseabilidad

Deseabilidad del usuario beneficiario

Validacién de la deseahilidad - Beneficiario

H1 - al desarrollar un modelo de negocio gue
integre a los agro-productores de yuca en
Loreto como participantes activos en la
fabricacion de envases hiodegradables, se
mejorara la cadena de valor de sus cultivos.,

Presentaremos nuestra propuesta de negocio, acompanada de la
propuesta comercial.

El grado de aceptacién e interés en los agricultores, mediante una
encuesta de satisfaccion.

Conseguimos gue el 75% de encuestados — agricultores de yuca
estarian dispuestos a vender su producto.
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Carta de Intencion Firmada por comunidades campesinas — Agricultores de Yuca de
Loreto.
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Carta de compromiso firmada por la ONG Asociacion Internacional de Caridades -
Peru
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Deseabilidad del usuario Cliente

VALIDACION DE LA DESEABILIDAD - USUARIO
CLIENTE

H2 - Creemos que, al ofrecer a los
clientes envases biodegradahles de
fabricacidn local y a precios
competitivos en San Martin y Loreto, se
incrementara la demanda y aceptacion
de estos productos sostenibles.

Presentaremos nuestra propuesta de negocio, producto a
Veinticuatro clientes potenciales.

El grado de aceptacion e interés en los clientes, mediante
una encuesta de satisfaccion.

Consequimos la carta de aceptacion de uno o dos clientes
de estos clientes.
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Carta de intencion de compra a Anku firmada por la empresa G&R Hermanos
Asociados S.A.






#
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Apéndice C: Encuesta de Satisfaccion y tarjetas de hipotesis por la Usabilidad

% de su cosecha
que dedicarian a
ANKU

70%
20%
75%
50%
50%
100%
25%
30%
100%
75%
50%
75%
50%
50%
75%
50%
50%
100%
25%
30%

satisfaccion con

el precio pagado
por ANKU por
el kilo de yuca

80%
80%
70%
90%
70%
90%
90%
70%
80%
70%
90%
70%
90%
70%
70%
90%
70%
90%
90%
70%

satisfaccio
n de ser
clientes
directos

con ANKU

90%
80%
70%
90%
70%
70%
80%
80%
70%
70%
90%
70%
90%
70%
70%
90%
70%
70%
80%
80%

satisfaccion
de
frecuencia
de compra
de ANKU
de su yuca

90%
90%
70%
90%
70%
90%
80%
90%
90%
70%
90%
70%
90%
70%
70%
90%
70%
90%
80%
90%

% de
biodegradab
les que
comprarian
a ANKU

70%
20%
75%
50%
50%
100%
25%
30%
100%
50%
50%
100%
25%
50%
50%
50%
50%
100%
25%
30%

satisfaccio
n con el
precio
pagado a
ANKU
por el
ciento de
biodegrad
ables
80%

80%
70%
90%
70%
90%
90%
70%
80%
90%
70%
90%
90%
90%
70%
90%
70%
90%
90%
70%

satisfaccion
de ser
clientes
directos
con ANKU

90%
80%
70%
90%
70%
70%
80%
80%
70%
90%
70%
70%
80%
90%
70%
90%
70%
70%
80%
80%

satisfaccion de
tiempo de
aprovisionamiento
de ANKU

90%
90%
70%
90%
70%
90%
80%
90%
90%
90%
70%
90%
80%
90%
70%
90%
70%
90%
80%
90%
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Validacion de la prueba de Usabilidad
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Primer Sprint
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Segundo Sprint
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Apéndice D: Plan de Mercadeo

Pagina Web de Anku

https://ankubiodegradable.github.io



https://ankubiodegradable.github.io/
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Tarjetas de prueba para la validacion de la Hipotesis de Factibilidad — Plan de

Marketing

Medicion del plan de mercadeo

Medir probalidad de que el ratio
VTVC/CAC >3

La probabilidad es superior al 80%
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Cotizacion de empresa proveedora de maquinarias



Tabla 29

Calculo del WACC

Apéndice E: Calculo del WACC

Inputs del WACC WValor
Rf 7.00%
Bu 09
BL =Bu *[1 + (D/C) *( 1 - Tx)]

BL 213
(Rm-Rf) 5.47%
CAPM 18.62%
Rp 1.58%
COK 20.20%
T RENTA 29 50%
Pasivo con costo 977.775.09
Capital Accionariade 503,702.32
Activo 1481477
Wd 66.00%
We 34 .00%
T.C t1 PEN USD 4
T.CHOY PEN USD 378
T.C t1 USD PEN 025
T.CHOY USD PEN 264550265
Devaluacion 58.201.038
COK SOLES 13.59%
TASA BANCARIA 7.85%
WACC 8.27%
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Apéndice F: Simulacion Montecarlo — Plan de Operaciones

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1 L6K9CU-q5TXOcZ21dgBhae-

FtA6C4vQTt9Dmx65KV00/edit#gid=0



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1L6K9CU-q5TXOcZ2ldqBhae-FtA6C4vQTt9Dmx65KV00/edit#gid=0
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1L6K9CU-q5TXOcZ2ldqBhae-FtA6C4vQTt9Dmx65KV00/edit#gid=0
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Apéndice G: Tarjetas de prueba para validacion de la Hipotesis de Viabilidad

Hipodtesis de la Viabilidad Financiera

Viahilidad Financiera sera satisfecha con un VAN
econémico superior al 1,000,000 Soles.

Calcularemos el nivel de riesgo en monte Carlo de lograr el VAN

El nivel de riesgo de la simulacion de no alcanzar el 1,000,000 de Soles.

El nivel de riesgo es menor a 1%
[

Apéndice H: VAN Financiero

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1nbyVZQeMIOMuYFKaDgC5mSIf9DbI9PLeg/edit#

g1d=1922692021



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1nbyVZQgMlQMuYFKaDgC5mSIf9Db9PLeq/edit#gid=1922692021
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1nbyVZQgMlQMuYFKaDgC5mSIf9Db9PLeq/edit#gid=1922692021

