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Resumen Ejecutivo

En el contexto de las empresas agricolas en Peru, los trabajadores enfrentan un desafio
significativo: la exposicion constante a las inclemencias climaticas, particularmente a las
radiaciones solares, durante sus extensas jornadas laborales. A pesar de que las empresas
proporcionan equipo de proteccion solar, estos suelen ser incomodos y poco efectivos para
mitigar los efectos adversos de la radiacion ultravioleta. Ademas, la opcion de utilizar
bloqueadores solares quimicos esta descartada debido al potencial impacto negativo que estos
productos podrian tener en la produccion orgénica, esencial para el mercado al que se dirigen
estas empresas. Identificando esta necesidad critica, se propone SOLARBLOK, un
bloqueador solar orgénico y totalmente natural, compuesto principalmente por extractos de
algas marinas y aceites organicos. Este producto no solo protege la piel de los trabajadores,
mejorando su salud y calidad de vida, sino que también asegura que no haya contaminacion
de los productos organicos cosechados.

La viabilidad econémica de SOLARBLOK ha sido demostrada a través de un Valor
Actual Neto (VAN) de S/3°909,736.67, una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 98%, un
Beneficio/Costo de 8.43 y un periodo de recuperacion de 2.22 afios con una inversion inicial
de S/526,412.66. Estos indicadores no solo subrayan la solidez financiera del proyecto, sino
también su alineacion con el Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS) 3 de las Naciones
Unidas, "Salud y bienestar", promoviendo el bienestar en todas las edades. El modelo de
negocio de SOLARBLOK se basa en la presentacion de un frasco de 100 ml, producido con
materia prima obtenida de distribuidores locales, lo que refuerza su compromiso con la
sostenibilidad y la responsabilidad social. Con un Indice de Relevancia Social (IRS) del 15%
y un VAN Social (VANS) de S/7°053,316.45, se confirma que el proyecto no solo es viable y

rentable, sino que también contribuye significativamente al bienestar social y ambiental.
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Abstract

This study addresses a critical issue faced by plantation workers in agricultural
companies in Peru, who are responsible for harvesting organic fruits under harsh weather
conditions, particularly prolonged exposure to solar radiation. Although these companies
provide basic sun protection equipment, it is often uncomfortable and fails to offer enough
protection against ultraviolet radiation. Importantly, chemical sunscreens are not provided to
avoid contaminating organic produce, which is essential for the market these companies
serve. Recognizing this need, we propose SOLARBLOK, an organic sunscreen made entirely
from natural ingredients, primarily seaweed extracts and organic oils. SOLARBLOK not only
protects workers' skin, enhancing their health and quality of life, but also ensures no
contamination of the organic fruits being harvested.

The economic feasibility of SOLARBLOK has been demonstrated with a Net Present
Value (NPV) of S/3°909,736.67, an Internal Rate of Return (IRR) of 98% a Benefit/Cost ratio
of 8.43, and a payback period of 2.22 years with an initial investment of S/526,412.66. These
indicators highlight the project's financial soundness and its alignment with the United
Nations Sustainable Development Goal (SDG) 3, "Good Health and Well-being," promoting
well-being for all ages. SOLARBLOK's business model is based on a 100 ml bottle produced
from locally sourced raw materials, reinforcing its commitment to sustainability and social
responsibility. With a Social Relevance Index (SRI) of 15% and a Social Net Present Value
(SNPV) of S/7°053,316.45, the project is confirmed to be not only viable and profitable but

also a significant contributor to social and environmental well-being.
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Capitulo I: Definicion del Problema

El objetivo principal de este primer capitulo es explorar la importancia del cuidado de
la piel, un tema investigado en diversos campos académicos. Para ello, se eligié6 como objeto
de estudio a la empresa agricola Asica Farms, ubicada en el departamento de Lambayeque, en
Pert. El estudio se centrd en el personal operario de la plantacion, cuya labor es cosechar
frutos; este personal realiza sus actividades expuesto a las inclemencias del clima y, sobre
todo, a las radiaciones solares. La empresa provee equipos de proteccion solar basicos, como
gorras, polos de manga larga y pantalones, que resultan incomodos y no ofrecen una
proteccion eficiente contra los rayos solares. Asi mismo, la empresa no provee productos
quimicos de proteccidn solar, debido a que estos afectarian negativamente la cosecha.
1.1 Contexto del Problema

Segun el Instituto Nacional del Céancer (2020), la exposicion excesiva a la radiacion
UV puede ser perjudicial, ya que puede causar envejecimiento prematuro de la piel y, con el
tiempo, dafios que pueden derivar en cancer. De acuerdo con la Agencia de Proteccion
Ambiental de Estados Unidos (2024) los niveles menores a dos en la escala de indice de UV,
son buenos por lo que no se requiere de proteccion alguna, es decir, el indice es bajo. Se
recomienda especialmente limitar esta exposicion durante el horario comprendido entre las
10:00 a.m. y las 4:00 p.m. (los rayos del sol estan mucho mas fuertes). Por otro lado, la
Organizacién Mundial de la Salud (2022) sefial6 que el aumento en la exposicion o la
exposicion excesiva a la radiacion ultravioleta puede tener efectos agudos como tumores
malignos, cancer de piel, y enfermedades oculares como cataratas y crecimiento de
carnosidad. A nivel mundial, Pert es el pais con mayor radiacion solar, alcanzando niveles
récord (entre 14 y 18 puntos de radiacion), seguido por Bolivia con 14 puntos, Chile con 13
puntos, y Argentina con 10.5 puntos (Quifidnez, 2024). Estos datos son importantes para

tener en cuenta al considerar las categorias de exposicion y los intervalos de valores del



indice de UV (ver Tabla 1).

En el ambito agricola, es crucial destacar que los trabajadores que laboran al aire libre
por mas de 10 horas estan expuestos a niveles elevados de radiacion ultravioleta, lo que
aumenta su riesgo de cancer de piel. Especificamente, los trabajadores del sector agricola en
la ciudad de Olmos, Lambayeque al norte del Peru; en donde el IUV maximo alcanzado es de
1312 (extremadamente alto) seglin el Ministerio del Ambiente (2024). Por lo tanto, es
fundamental que adopten practicas adecuadas de proteccion solar (Cueva et al., 2019). Pert
posee un indice UV que va desde 13 hasta 17 segin el Ministerio del Ambiente (SENAMHI,
2019) y debido a esta alta incidencia de radiacion solar, se registran anualmente mas de
10,000 casos de cancer de piel, lo que subraya la necesidad imperativa de mantener una
proteccion constante (Vadillo, 2023). Una forma efectiva de hacerlo es evitar la exposicion
directa a los rayos ultravioleta (UV) sin proteccion solar, ya que la intensa radiacion puede
danar las células de la piel y provocar lesiones que eventualmente pueden derivar en cancer
(Vadillo, 2023). Por su parte, Delgado (2024) sefiala que la exposicion prolongada y sin
proteccion a los rayos UV puede ocasionar una serie de problemas dermatologicos, asi como
la aparicién de manchas oscuras o ampollas.

Tabla 1

Categorias de Exposicion a la Radiacion UV

Categoria de Intervalo de Valores del Descripcion
Exposicion IUV (Indice Ultra
Violeta)
Baja <2 Se recomienda un maximo de exposicion de 60 minutos.
Moderada 3a5 Se requiere proteccion y mantener en la sombra en horas centrales del
dia
Alta 6a7 Se recomienda usar un sombrero de ala ancha y anteojos de sol para

bloquear los rayos UV

Muy alta 8al0 Se requiere proteccion adicional
Extremadamente 11+ Se recomienda proteccion adicional, la piel y los ojos pueden quemarse
alta en minutos si no se toman las precauciones

Nota: Adaptado de “indice UV solar mundial” por Organizacion Mundial de la Salud, 2002

(https://www.who.int/es/publications/i/item/9241590076).
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La situacion se torna preocupante al analizar los datos proporcionados por el
Repositorio Unico Nacional de Informacion en Salud, que revelan que entre 2000 y 2021 se
registraron un total de 10,746 defunciones por neoplasias malignas de piel en Perd, con un
52% de casos en hombres y un 48% en mujeres (Navarro, 2023). Ademas, la Oficina de
Inteligencia e Informacion Sanitaria de EsSalud inform6 en 2022 que, del total de casos de
melanoma (tipo mas grave de cancer de piel causado cuando las células productoras de
pigmento que dan color a la piel se vuelven cancerosas) y otros tumores de piel registrados
ese afio, el 51% correspondia a mujeres y el 49% a hombres. Por ello, recomienda que se
realice al menos una consulta anual con un dermatologo, independientemente del estado
aparentemente sano de la piel ("EsSalud reporta 1,877 casos", 2023). El Ministerio de Salud
(2023) sefiala que, durante el verano, las consultas dermatologicas se debieron principalmente
a micosis cutdneas superficiales (aparicion de hongos en la piel, cabello y ufas) y dermatitis
(inflamacidn de la piel) causadas por la exposicion al sol, por lo que se recomienda usar
jaboén sin detergente para la limpieza de la piel. Segun Huanca et al. (2020), tanto el cancer de
piel como otras afecciones cutaneas son potencialmente prevenibles con medidas como evitar
la exposicion solar prolongada, usar bloqueador solar y ropa protectora.

La Organizacion Internacional del Trabajo (2023) ha observado un aumento
significativo, cercano al 90%, en las muertes por cancer de piel atribuibles a la exposicion
laboral al sol en las ultimas dos décadas, particularmente entre los trabajadores agricolas. Por
ende, es esencial que tanto los trabajadores como los empleadores estén conscientes de los
riesgos de la exposicion solar y tomen medidas preventivas para evitar lesiones cutaneas (Del
Rio et al., 2023). El problema social relevante se ha identificado en los colaboradores obreros
y operarios de la empresa agricola Asica Farms, cuya casa matriz esta ubicada en Trujillo y
se dedica al cultivo de arboles frutales, teniendo como productos de exportacion el mango,

uva, palta y otros. Los trabajadores de la organizacion, especificamente del area de cosechas,



estan conformados por temporada de la siguiente manera: (a) para la uva, unos 270
colaboradores; (b) para la palta, unos 170 colaboradores; y (c) para el mango, unos 190
colaboradores. Cabe destacar que ellos se encuentran expuestos al sol durante toda su jornada
laboral, que la mayoria de los casos pasan 15 horas al dia; y tal como se destacd lineas arriba,
las consecuencias de la prolongada exposicion al sol sin la protecciéon adecuada son
realmente importantes. Por ello, es necesario resaltar que el problema no radica en la
demanda de los productos cosechados ni el trabajo del personal agricola, sino en el cuidado
de la piel de estos por estar tantas horas expuestos al sol.

La empresa Asica Farms actualmente provee a su personal ropa basica como
proteccion contra los rayos solares. Sin embargo, esta proteccion es insuficiente, ya que los
trabajadores atin exponen partes de su piel, como brazos, manos y rostro, a la radiacion solar
durante su labor diaria. Esto evidencia la exposicion a los rayos solares, siendo la proteccion
otorgada por la empresa insuficiente para prevenir dafios a la piel, por lo que es crucial evitar
la exposicion directa al sol. En consecuencia, este es un problema de indole social, debido a
que impacta a todos los empleados involucrados en las labores de cosecha e impacta a los
demas empleados que tienen actividades con exposicion a los rayos solares.

1.1.1 Relevancia del Problema

Es importante sefalar que segtin la Organizaciéon Mundial de la Salud (OMS) y la
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT), el 33% de las muertes por cancer de piel o
melanoma cutaneo, un tipo de tumor maligno potencialmente fatal (Organizacion Mundial de
la Salud, 2022), son atribuibles a la exposicion laboral a la radiacion solar (HealthDay
Reporters, 2023). De igual forma, se puede sefialar que los trabajadores expuestos a la
radiacion ultravioleta como aquellos del sector agricola tienen al menos el doble de riesgo de
desarrollar carcinoma espinocelular (Ministerio de Produccion y Trabajo, 2019), lo cual es un

tipo de cancer originado en las células escamosas de la piel y ademads es responsable de més



del 75% de la mortalidad por su capacidad metastasica (Ministerio de Produccion y Trabajo,
2019). En este sentido, se debe hacer referencia a la aparicién de cancer cutdneo ocupacional,
el cual tiene como agente fisico que genera el peligro a la radicacion solar y como
consecuencias directas las afecciones en la piel.

Cuando se desempefian labores al aire libre, los 6rganos susceptibles al cancer
incluyen la piel y los ojos, ya sea debido a la radiacion solar o ultravioleta. Por lo tanto, es
responsabilidad del empleador implementar medidas de seguridad laboral para asegurar la
proteccion de su personal (Departamento de Promocion de la Salud, Prevencion y Control
Nacional del Cancer, 2018). En la ciudad de Olmos, donde esta situada la empresa Asica
Farms se generan unos 67,000 puestos de trabajo directo y unos 200,000 puestos de trabajo
indirecto. En este punto, es preciso sefialar que el 100% de los trabajadores del area de
cosecha de las empresas agricolas de Trujillo estan propensos a los peligros del sol y los
riesgos de la exposicion prolongada sin una proteccion adecuada. Se ha decidido iniciar la
investigacion en los trabajadores de la empresa Asica Farms, quienes sufririan las
consecuencias de contraer una enfermedad en la piel y tendria que desembolsar dinero para
recibir la atencion médica requerida. Es importante enfatizar que los trabajadores agricolas no
usan proteccion de ningun producto comercial en su piel debido a que se pudieran contaminar
los productos organicos que comercializa la empresa donde laboran, siendo esta una medida
adoptada por la empresa con produccidn orgénica para garantizar la no contaminacién de los
frutos. Esto estd en consonancia con el Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS) 3
"Garantizar una vida saludable y promover el bienestar para todos en todas las edades",
especialmente con las metas 3.4 y 3.9. Abordar adecuadamente la cuestion de la exposicion
prolongada al sol podria prevenir la aparicion de enfermedades no transmisibles, como el

cancer de piel.



1.2 Resumen del Capitulo

El cuidado de la salud de la piel de las personas es muy importante, ya que, la piel es
el 6rgano mas grande del cuerpo humano. El personal agricola de la empresa Asica Farms
requiere cuidados especificos para su piel debido a la exposicion prolongada al sol y a sus
radiaciones durante largos periodos de tiempo (mas de 10 horas diarias). Durante las
temporadas de cosecha, que se dan a lo largo de todos los meses del afio por tratarse de
diversos frutos, como uva de noviembre a febrero, palta de junio a agosto y mango de abril a
junio; los trabajadores se encuentran expuestos al sol, lo cual es inevitable, ya que, en este
departamento el clima soleado se da de forma permanente durante todo el afio. A pesar de
que la temperatura oscile entre los 12 y 30 grados especialmente en la ciudad de Olmos,
ubicada en la region de Lambayeque al norte del Pert, donde esta situada la empresa y que en
temporada alta se generan unos 67,000 puestos de trabajo directo y unos 200,000 puestos de
trabajo indirecto. Actualmente, los trabajadores del area de cosecha de Asica Farms no se
usan proteccion de ningun producto comercial en su piel porque consideran que de esa forma
se puede evitar cualquier contaminacion a los productos organicos que comercializa la
empresa, dado que en su gran mayoria estos protectores tienen quimicos que pueden dafar las

cosechas, limitandose al uso de ropa protectora solar.



Capitulo II: Analisis del Mercado

El proposito principal de este capitulo es examinar las soluciones actuales y el tamafio
potencial del mercado de los productos que abordan el problema identificado en el capitulo 1.
2.1 Descripcion del Mercado o Industria

Segtin la American Cancer Society (2022), para protegerse del sol, las personas
deben: (a) aplicar protector solar; (b) usar prendas que cubran la piel, como camisas de
manga larga y pantalones largos, preferiblemente secas, ya que suelen ofrecer mejor
proteccion que las prendas mojadas; (c) utilizar detergentes que afiadan una capa de
proteccion UV a la ropa; (d) llevar sombreros o gorras que protejan tanto la parte delantera
como la trasera de la cabeza; y (e) usar gafas de sol que bloqueen los rayos UV. Por otro
lado, la Sociedad Espafiola de Médicos Generales y de Familia (2021) sefiald6 que cuanto mas
oscuro sea el color de la prenda de vestir, mejor bloquea la radiacion solar, sin embargo, el
color negro y rojo son los que mds absorben y el color blanco es el que protege menos
(Sociedad Espanola de Médicos Generales y de Familia, 2021); también se debe acotar que el
uso de lentes ayuda a prevenir cataratas precoces y cancer de piel en parpados., Existen
prendas con proteccion solar UV 40+ (cuando la proteccion esta entre 10+ y 25+, la
proteccion requerida es moderada, cuando es de 30+ o 40+, la proteccion requerida es alta,
cuando es 50+, la proteccion requerida es extremadamente alta, dependera de las
caracteristicas de la piel) como los sombreros con proteccion solar estilo panamenos que
podrian disminuir el riesgo de desarrollar manchas en la piel, quemaduras solares,
complicaciones oculares e incluso cancer cutaneo (“Dermatologos recomiendan”, 2022).

De acuerdo con Valdivia (2024) en el Peru existe un problema considerablemente
relevante, ya que se estarian vendiendo productos caducados, adulterados o falsificados que
pueden transmitir bacterias, afectaciones cutaneas a largo plazo, entre otras situaciones que

impactan negativamente la salud del usuario. Las personas que compran productos de



cuidado solar, conocidos como sun care, que estan disefiados para proteger y cuidar la piel de
los posibles dafios por la radiacion ultravioleta, lo hacen a través del canal offline, es decir,
mediante los canales tradicionales como visitas a locales o espacios fisicos en donde estan
presentados en vitrinas o anaqueles. Segun Statista (2024) existe una tendencia en aumento
en cuanto a las compras de estos productos en Pert a través de canales tradicionales, en el
2020 fue del 78.1% y en el 2023 fue de 82.4%. Esto quiere decir que los compradores han
hecho que el mercado de proteccion solar prospere, ya que ha venido aumentando la demanda
de productos con alto SPF (factor de proteccion solar, por sus siglas en inglés) principalmente
por la fuerte radiacion ultravioleta.

Sin embargo, en el informe mas actualizado de Oncosalud del 2020 se identifico que
unicamente el 20% de los peruanos utiliza ya sea protector o bloqueador solar con un factor
de proteccion solar de 50 o mas y el 21% visita al especialista de la dermatologia una vez al
afio, segun un informe de Oncosalud (2020), solo el 20% de los peruanos utiliza bloqueador
solar durante todo el afio. Para el 2022, las ventas de bloqueadores solares en Pert habrian
alcanzado aproximadamente los S/65 millones en los primeros tres meses del afio con una
proyeccion anual de S/190 millones. Sin embargo, aun persiste un desconocimiento
significativo entre los usuarios sobre la importancia de usar este tipo de productos de sun
care, ya que Unicamente existe un 27% de penetracion del mercado, por lo que se tiene una
brecha del 73% del mercado que resulta (“Venta de bloqueadores solares”; 2022). Resulta
significativo destacar que el 80% de los hogares en el Peru considera que en la actualidad los
productos son mas caros que antes ya sea por motivo de inflacion o por la incertidumbre
politica/social, razon por la cual se han visto forzados a realizar cambios en sus habitos de
compra (Ybaiez, 2023).

Actualmente, en el mercado existen soluciones para que las personas se puedan

proteger de las radiaciones solares; sin embargo, segin Sanchez (2020) existen una tendencia



de crecimiento de las personas que poseen una conciencia ecoldgica o que consideran
necesario que se utilicen productos con menos ingredientes agresivos o productos
perjudiciales para el cuidado de la piel, es decir, productos fabricados con ingredientes
naturales y libres de aditivos o componentes sintéticos. Entre los beneficios o razones por las
cuales las personas se deberian sumar al uso de productos organicos son: (a) por su alto nivel
de sanidad; (b) porque son libres de toxicos; (c) porque para su produccion no realizan
pruebas en animales; y (d) porque permite que se proteja al medio ambiente (Pérez, 2020).
Asimismo, es importante resaltar que segiin Borras (2023) los productos orgénicos para el
cuidado de la piel contribuyen a la sostenibilidad y proteccion ambiental, ya que suelen
comercializarse en envases biodegradables o reciclados, no son probados en animales y hacen
posible que se reduzca la huella de carbono y se gestionen eficientemente los recursos
naturales. Por ltimo, se puede indicar que cuando se usan productos con ingredientes
naturales, la piel no se irrita, asi como puede pasar con productos elaborados con quimicos o
sintéticos, ademas, los productos naturales son respetuosos con el medio ambiente, ya que,
entre otras razones, no causan un impacto negativo en la flora y fauna al ser eliminados, es
decir, son absorbidos mas rapido por el entorno (“Cosmética natural”, 2023).

Por otra parte, existen otras opciones para que las personas se puedan proteger de las
radiaciones solares como las prendas de vestir y accesorios, asi como los bloqueadores, los
sombreros que, dependiendo del modelo, pueden proteger la cara, el cuello, el cabello y los
hombros de los usuarios evitando el efecto negativo de los rayos solares sobre la piel (“Los
mejores sombreros”, 2024). Los protectores contienen ingredientes quimicos que absorben
los rayos UV y los convierten en calor, que luego se libera de la piel. Mientras que los
bloqueadores contienen ingredientes minerales que actian como una barrera fisica sobre la
piel, reflejando y dispersando los rayos UV. Para Gdmez (2023) existen los siguientes tipos

de sombreros para protegerse del sol: (a) de pesca; (b) con cubierta de cuello desmontable;
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(c) impermeable; (d) con cierre de corddn; (e) con agliero para coleta; (f) plegable; y (g)
cachalote (ver Apéndice A). Para UV Line (2024) existen bafiadores para la practica de
deportes acuaticos ACQUATECH con proteccion contra los rayos UV dentro y fuera del
agua, polos, camisetas, camisas, y viseras con proteccion UV. Por tltimo, estan los lentes que
se pueden usar con una montura grande para garantizar la cobertura de toda la zona ocular,
con una clasificacion UV 400 para bloquear considerablemente el impacto de los rayos de sol
y la radiacion (“Gafas de sol”, 2022). Cabe acotar que el sector de cosméticos e higiene
personal en el Pert ha experimentado un crecimiento notable, por lo que en el 2024 sus
ventas podrian alcanzar los S/9,309 millones, representando un 6% de aumento con respecto
al afio anterior, principalmente liderado por las ventas de productos para el tratamiento facial,
seguida por maquillaje, fragancias, capilares, tratamiento corporal e higiene personal (“Sector
cosméticos e higiene personal”, 2024).

El mercado de bloqueadores solares en Pert presenta un potencial interesante. Segun
el Gremio Peruano de Cosmética, Higiene Personal y Aseo Doméstico (Copecoh) de la
Céamara de Comercio de Lima (CCL), la venta de bloqueadores solares podria alcanzar
alrededor de S/ 65 millones durante el primer trimestre de 2022 (La Camara, 2022). Esta cifra
historicamente representa el 35% de la demanda anual. Ademas, se proyecta que el mercado
mundial de bloqueadores solares tendra una tasa de crecimiento anual promedio del 7% para
los afos 2020-2030 (Acosta et al., 2020).

El mercado internacional de bloqueadores solares orgénicos estda dominado por
marcas de alto costo provenientes de EE.UU., Europa y Asia. Estos productos estan dirigidos
principalmente a consumidores con mayor poder adquisitivo y no estan disefiados para
trabajadores agricolas o personas expuestas a radiacion solar extrema en condiciones
laborales. En el Peru, la barrera de ingreso de estos productos importados radica en su

elevado precio y costos de distribucion, lo que limita su acceso a sectores vulnerables. En
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contraste, SOLARBLOK aprovecha insumos locales y procesos de fabricacion eficientes para
ofrecer un producto de alta calidad a un costo accesible, asegurando asi su competitividad en
el mercado nacional.
2.2 Analisis Competitivo Detallado

La Tabla 2 presenta la configuracion competitiva del mercado, teniendo en cuenta
elementos clave como el nombre de la empresa, el producto disponible en el mercado, su

presentacion, los ingredientes utilizados y los puntos de venta de la marca.



Tabla 2

Comparativo de Alternativas en el Mercado
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Mercado Propuesta de valor Costo Presentacion Marca / Genérico Pros Contras Medio de distribucion
Protector solar Presentacion en barra  S/50 — S/75 30 gramos Marca Presentacion con ingredientes Tapa facil de extraviarse https://www.consumocuidado.com.pe/products/protector-solar-
de proteccion solar organicos mineral-en-stick-con-color-spf-30
mineral ecoamigable
Bloqueador solar Presentacion hechaa  S/25 —S/50 30 ml/ 100 ml Marca Presentacion con ingredientes Aplicador facil de https://bamboobalance.pe/producto/bloqueador-solar-natural/
mano organicos para una mayor extraviarse
proteccion de la piel del sol a la
vez que la humectan y calman la
irritacion
Sombreros Presentacion y S/100 — S/150 Color violeta Marca Sombrero con proteccion solar No aplica https://nua.pe/products/sombrero-con-proteccion-solar-violet
confeccion con un
material liviano de
secado rapido
Lentes Presentacion con la S/500 — S/600 Diferentes colores Marca Lentes fabricados con Producto facil de extraviarse https://invicta.com.pe/pages/lentes-de-sol-invicta
maxima proteccion y monturas materiales de alta calidad y
UV para garantizar la resistencia, por lo que garantiza
seguridad de los ojos una larga duracion y comodidad
absoluta
Camisetas / Polos Presentacion con S/250 — S/300 Color negro Marca Prendas de vestir con cobertura  Solo hasta la talla L y tiene  https:/www.uvline.com.pe/products/polo-manga-larga-uvpro-
propiedad completa de la espalda, el cuello muchas restricciones en masculino-negro
ACQUATECH con y los hombros cuanto al lavado y secado
proteccion contra los del producto
rayos UV
Guantes Guantes largos con S/150 — S/200 Color beige y Marca Cobertura hasta el codo Solo talla M https://encremadas.com/tienda/guantes-largos-con-proteccion-solar/
proteccion solar FPS chocolate

50+



https://www.consumocuidado.com.pe/products/protector-solar-mineral-en-stick-con-color-spf-30
https://www.consumocuidado.com.pe/products/protector-solar-mineral-en-stick-con-color-spf-30
https://bamboobalance.pe/producto/bloqueador-solar-natural/
https://nua.pe/products/sombrero-con-proteccion-solar-violet
https://invicta.com.pe/pages/lentes-de-sol-invicta
https://www.uvline.com.pe/products/polo-manga-larga-uvpro-masculino-negro
https://www.uvline.com.pe/products/polo-manga-larga-uvpro-masculino-negro
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2.3 Resumen del Capitulo

El objetivo de este capitulo es analizar las soluciones existentes y el tamafio del
mercado de los productos destinados a proteger contra la radiacion solar. Se realiza una
descripcion del mercado, destacando que en Pertl hay una creciente demanda de productos de
proteccion solar debido a la alta radiacion ultravioleta, aunque persisten problemas como la
venta de productos adulterados y la baja penetracién de mercado, con solo el 27% de uso
entre los consumidores.

El mercado peruano muestra una tendencia creciente en la compra de estos productos,
principalmente a través de canales tradicionales, con un aumento de ventas de protectores
solares de alto SPF. Sin embargo, aun existe un gran desconocimiento sobre la importancia
de su uso.

Por otro lado, se observa una mayor demanda por productos ecoldgicos y naturales, lo
que responde a una tendencia global hacia la sostenibilidad. Estos productos ofrecen
beneficios como la ausencia de toxicos, el uso de ingredientes naturales y el cuidado del
medio ambiente, con envases biodegradables y sin pruebas en animales.

Finalmente, ademas de los protectores y bloqueadores solares, el mercado ofrece
opciones complementarias como prendas de vestir con proteccion UV, sombreros y gafas de
sol. Este segmento ha experimentado un crecimiento significativo y se proyecta que continiie
en ascenso a nivel mundial, con un crecimiento anual del 7% hasta 2030.

Se realiz6 un andlisis comparativo de soluciones extranjeras en el mercado de
bloqueadores solares organicos, identificando productos provenientes de Estados Unidos,
Europa y Asia. Marcas como Badger Balm (EE.UU.), Avasol (EE.UU.) y Eco Cosmetics
(Europa) ofrecen protectores solares naturales y biodegradables, pero sus precios son
significativamente mas altos, oscilando entre $20 y $40 USD por unidad. Ademas, estos

productos estan dirigidos a consumidores de alto poder adquisitivo y no estan disefiados
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especificamente para trabajadores agricolas o personas expuestas a radiacion solar extrema.
En contraste, SOLARBLOK ofrece una alternativa mas accesible y adaptada a las
condiciones laborales de los trabajadores agricolas, con una formulacion resistente al agua, de
larga duracion y compatible con la produccion orgénica local. La combinacion de insumos
nacionales y costos de producciéon més bajos permite que SOLARBLOK compita en el

mercado con una propuesta diferenciada y de alto impacto social.



Capitulo III: Investigacion del Usuario
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El proposito de este tercer capitulo es conocer al usuario y su experiencia con el

problema social relevante mediante la metodologia de Design Thinking. Se ha creado un

mapa de experiencia basado en las respuestas de las 20 personas entrevistadas (ver Apéndice

B), todas éstas siendo trabajadores en la empresa agricola, cuya casa matriz se ubica en

Olmos. La evidencia de ello se encuentra en este enlace:

https://drive.google.com/drive/folders/1 X-kJWPyix VtAK3F5vt2q7WFezOkdBRUOQ

3.1 Perfil del Usuario

A continuacion, en la Tabla 3 se presentan las preguntas aplicadas junto con su

sustento respectivo y agrupadas por afinidad.

Tabla 3

Guia de Entrevistas

Grupo Preguntas Sustento
Informacion 1. (Cuaél es su edad? Conocer los datos
Demografica 2. (Cdémo esta conformado su hogar? principales de los

3. (Qué le gusta hacer en su tiempo libre? entrevistados

4. ;Qué creencias o valores son importantes para usted (por ejemplo, religion)?

5. (Qué lo motiva a trabajar en esta empresa?

6. (Cual es su cargo y qué tareas realiza en la empresa?

7. (Cuanto tiempo lleva trabajando aqui?
Informacion de 1. ;Cuantas horas trabaja al dia y cuantos dias a la semana? Conocer los datos
la Jornada 2. (Coémo se siente fisica y emocionalmente durante su jornada laboral? principales de la
Laboral 3. (A quériesgos esta expuesto durante su trabajo diario? exposicion al sol de

4.  (Qué riesgos le preocupan mas? los entrevistados

5. Respecto a la exposicion al sol, jcuantas horas al dia esta bajo los rayos solares mientras durante su jornada

Experiencias
con Proteccion
Solar

Uso de
Proteccion
Solar

trabaja?

6. (Le preocupa estar expuesto al sol por tanto tiempo?

7. ¢Laempresa le proporciona algun tipo de proteccion contra el sol?

8. ¢ Podria describir qué tipo de proteccion le brindan?

9. (Hay alguna temporada del afio en la que la exposicion al sol sea mayor o este riesgo es
constante durante todo el afio?

Durante su jornada laboral bajo el sol, ;ha experimentado algun malestar o sintoma?
Si es asi, (podria detallar cuales fueron esos malestares?

De los elementos de proteccion solar que le ofrece la empresa, ;cual considera que le brinda

1
2
3
mayor proteccion?

4. (Hay algun elemento que considere insuficiente para protegerse del sol?
5

6

7

s

(Cree que los elementos proporcionados por la empresa son suficientes para su proteccion?

(Recomendaria alguna medida o equipo adicional para mejorar la proteccion solar?
(Existen restricciones por parte de la empresa en cuanto al uso de equipos de proteccion

8. Sies asi, jcudles son esas restricciones?

1. (Cree que podria mejorar su proteccion contra el sol? Explique.
2. (Conoce otros métodos o productos que ayuden a proteger la piel de los rayos solares?
3. (Esta consciente de los posibles dafios a la piel por no usar una proteccion solar adecuada?

laboral

Se busca que los
entrevistados tengan
la confianza de
expresar sus
experiencias con la
proteccion solar y asi
tratar de entender el
problema

Conocer la
predisposicion de los
entrevistados para el
uso de la proteccion
solar en su jornada
laboral



https://drive.google.com/drive/folders/1X-kJWPyixVtAk3F5vt2q7WFezOkdBRU0

En la Tabla 4 se presentan las respuestas a las preguntas del grupo 1 sobre

la informacioén demografica, de las cuales se pueden extraer los siguientes patrones: (a) el

55% tiene entre 19 y 29 afios y 45% restante tiene entre 33 y 52 afios; (b) el 95% de los
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entrevistados tiene un hogar conformado por tres a cinco personas; (c) el 35% le gusta hacer

deportes; (d) el 55% lo motiva ir a trabajar la necesidad; y (e) el 40% tiene uno afio

trabajando en la empresa.

La evidencia de los resultados de la encuesta se muestra en el siguiente enlace:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1eWksZD07wR 11JGo3dbiJ0eXH4QzxHLDI/edit?usp

=drive link&ouid=113546376573906015016&rtpof=true&sd=true

Tabla 4

Resultados de Preguntas Aplicadas al Grupo 1: Informacion Demogrdfica

Pregunta

Resultados

1. ;Cual es su edad?

2. ¢Como esta conformado su hogar?

3. ;Qué le gusta hacer en su tiempo libre?

4. (Qué creencias o valores son importantes para
usted (por ejemplo, religion)?

5. (Qué lo motiva a trabajar en esta empresa?

6. (Cual es su cargo y qué tareas realiza en la
empresa?

7. (Cuanto tiempo lleva trabajando aqui?

El 55% tiene entre 19 y 29 afios, el 45% tiene
entre 33 y 52 afios.

El 95% tiene una familia de entre tres y cinco
personas, mientras que el 5% vive solo

El 35% hace algtn deporte. El 20% se queda en
casa con su familia. El1 20% hace trabajos
adicionales en otro lugar. El 25% lee, escucha
musica y/o sale con su familia

El 100% cree en la existencia de Dios, y valores
el respeto y la honestidad

El 55% le motiva la necesidad. E1 40% le motiva
la familia. E1 5% le motiva el trato en la empresa.
E1 90% tiene el cargo de cosechador. El 5% de
inspector. El 5% de Jeje de Fundo.

El 40% tiene un afio trabajando en la empresa. El
10% lleva cuatro afos trabajando en la empresa.
Otro 10% va trabajando en la empresa dos afios.
Mientras que el 40% restante tiene ente una

semana y cuatro meses trabajando en la empresa.



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1eWksZD07wR1iJGo3dbiJ0eXH4QzxHLDI/edit?usp=drive_link&ouid=113546376573906015016&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1eWksZD07wR1iJGo3dbiJ0eXH4QzxHLDI/edit?usp=drive_link&ouid=113546376573906015016&rtpof=true&sd=true

En la Tabla 5 se presentan las respuestas a las preguntas del grupo 2 sobre la
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informacion de la jornada laboral, de las cuales se pueden extraer los siguientes patrones: (a)

el 70% trabaja nueve horas al dia; (b) el 30% se siente cansado durante su jornada laboral; (c)

el 100% corre el riesgo de estar expuesto al sol; (d) el 100% le preocupa la exposicion al sol

por los dafos que causa; (e) el 40% estd expuesto al sol ocho horas; y (f) el 20% respondio

que la empresa le proporciona como medio de proteccidon un gorro y un bloqueador.

Tabla 5

Resultados de Preguntas Aplicadas al Grupo 2: Informacion de la Jornada Laboral

Pregunta

Resultados

1. (Cuantas horas trabaja al dia y cuantos dias a la

semana?

2. {Coémo se siente fisica y emocionalmente durante su

jornada laboral?

3. (A qué riesgos esta expuesto durante su trabajo
diario?

4. {Qué riesgos le preocupan mas?

5. Respecto a la exposicion al sol, ;cudntas horas al
dia esta bajo los rayos solares mientras

trabaja?

6. (Le preocupa estar expuesto al sol por tanto
tiempo?

7. (Laempresa le proporciona algun tipo de
proteccion contra el sol?

8. (Podria describir qué tipo de proteccion le

brindan?

9. (Hay alguna temporada del afio en la que la
exposicion al sol sea mayor o este riesgo es

constante durante todo el afio?

El 70% respondid que trabaja nueve horas al dia.
Mientras que el 10% trabaja ocho horas diarias. E1 20%
entre 10 a 12 horas diarias. El1 100% trabajan seis dias a
la semana.

El 30% respondi6 que se siente cansado. E1 20%
respondi6 que se siente bien. El 15% respondi6 que se
siente sofocado. El 10% respondi6 que se siente
normal. E1 25% respondi6 que se siente estresado e

incomodo.

El 100% respondi6 que estan expuestos al sol

El 100% respondi6 que le preocupa la exposicion al sol
por los dafios que causa.

El 5% respondi6 que una hora. El 10% respondié que
cinco horas. El 15% respondi6 que seis horas. E1 40%
respondid que ocho horas. El 20% respondié que nueve
horas. El 5% respondié que 10 horas.

El 100% respondi6 que si

El 75% respondi6 que si. Y, el 25% respondid que no.

El 20% respondio6 que se le entrega solo bloqueador. El
20% respondio6 que se le entrega gorro y bloqueador. El
30% respondid que se entrega gorro, polo y
bloqueador. El 5% respondié que solo le dan polo.

El 20% respondi6 que es durante todo el aflo. E1 75%
respondio que es en el verano. Y, el 5% respondio que

no sabe.
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En la Tabla 6 se presentan las respuestas a las preguntas del grupo 3 sobre las

experiencias con proteccion solar, de las cuales se pueden extraer los siguientes patrones: (a)

el 45% ha experimentado algiin malestar durante su jornada laboral bajo el sol; (b) el 35%

siente dolor de cabeza como sintoma o malestar cuando esté bajo el sol; (¢) el 35% considera

que el bloqueador solar brinda mayor proteccion; (d) el 60% considera que los elementos

proporcionados por la empresa no son suficientes para su proteccion; (e ) el 30%

recomendaria una mejor gorra o sombrero como medida o equipo adicional para mejorar la

proteccion solar.

Tabla 6

Resultados de Preguntas Aplicadas al Grupo 3: Experiencias con Proteccion Solar

Pregunta

Resultados

1. Durante su jornada laboral bajo el sol, ;ha
experimentado algiin malestar o
sintoma?

2. Sies asi, ;podria detallar cuales fueron esos
malestares?

3. De los elementos de proteccion solar que le
ofrece la empresa, ;cudl considera que le
brinda mayor proteccion?

4. (Hay alglin elemento que considere
insuficiente para protegerse del sol?

5. ¢Cree que los elementos proporcionados por
la empresa son suficientes para su
proteccion?

6. (Recomendaria alguna medida o equipo
adicional para mejorar la proteccion
solar?

7. (Existen restricciones por parte de la empresa
en cuanto al uso de equipos de
proteccion solar?

8. Sies asi, /cudles son esas restricciones?

El 45% respondio que si. El 55% respondio que
no.

El 35% respondi6 que siente dolor de cabeza. El
10% respondid que siente insolacion.

El 35% respondi6 que el bloqueador. E1 20%
respondi6 que la gorra. El 5% respondi6 que el
bloqueador y la gorra. El 5% respondié que el
bloqueador, la ropa y la gorra. El 5% respondio
que solo la gorra. El 5% respondi6 que solo el
polo.

El 75% respondi6 que si.

El 60% respondid que no.

El 30% respondié que recomendaria una mejor
gorra o sobrero. El 5% respondié que
recomendaria un polo mas grueso. El 15%
respondié que recomendaria mejorar los polos y
también los gorros. El 10% respondi6 que
recomiendan el uso de uniformes gruesos.

El 80% respondi6 que no.

El 25% respondid que cualquier producto que
contamine la fruta.
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En la Tabla 7 se presentan las respuestas a las preguntas del grupo 4 sobre el uso de
proteccion solar, de las cuales se pueden extraer los siguientes patrones: (a) el 85% considera
que podria mejorar su proteccion contra el sol; (b) el 65% considera que no conoce otros
métodos o productos que ayuden a proteger la piel de los rayos solares; y (c) el 70% esta
consciente de los dafos a la piel que puede causar la exposicion al sol.

Tabla 7

Resultados de Preguntas Aplicadas al Grupo 4: Uso de Proteccion Solar

Pregunta Resultados
1. (Cree que podria mejorar su proteccion contra  El 85% respondi6 que si.
el sol? Explique.
2. (Conoce otros métodos o productos que El 65% respondid que no.
ayuden a proteger la piel de los rayos
solares?
3. (Estéa consciente de los posibles dafios a la El 70% respondio6 que estd consciente de los
piel por no usar una proteccion solar dafios a la piel que puede causar la exposicion al
adecuada? sol.

A partir de los resultados obtenidos en las entrevistas realizadas a los trabajadores de
la empresa agricola, se procedio a elaborar el Lienzo Meta Usuario (ver Figura 1). Este lienzo
se construye identificando patrones comunes entre los entrevistados, permitiendo definir un
arquetipo de usuario representativo al que hemos denominado "Sergio". El proceso de
creacion del Lienzo Meta Usuario implico sintetizar la informacion clave de las entrevistas,
como necesidades, comportamientos, frustraciones y expectativas, reflejando asi las
caracteristicas predominantes de los usuarios reales. El objetivo es representar a un usuario
tipico que encapsula las principales caracteristicas del usuario objetivo, facilitando la
comprension de sus necesidades.

3.2 Mapa de Experiencia Usuario
Basandose en los resultados de las entrevistas aplicadas, se cred el lienzo de la

experiencia del usuario y se han identificado los siguientes momentos criticos (ver Figura 2):



Figura 1

Lienzo Meta Usuario
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Figura 2

Mapa de Experiencia del Usuario
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e Antes:
0 Sergio esta comenzando su jornada laboral y debe protegerse de las
radiaciones solares
0 Sergio revisa cuales son las opciones de proteccion solar que tiene disponibles
0 Sergio no puede protegerse del sol con un protector quimico/comercial porque
contaminaria las frutas y no estd permitido en la empresa
e Durante:
0 Sergio necesita saber qué producto puede usar que lo proteja del sol y que no
contamine las frutas
0 Por ahora, Sergio se conforma con solo usar el uniforme proporcionado por la
empresa, pero sigue preocupado
0 A Sergio le genera preocupacion estar expuesto al sol y no tener los cuidados
necesarios para no contraer alguna enfermedad de la piel y dafar las frutas cosechadas
0 Sergio necesita saber a quién consultar por el mejor producto que lo proteja
del sol, pero que no contamine las frutas
0 Sergio utiliza el uniforme que le brinda la empresa y adicional se coloca un
sombrero, que le genera un gasto extra
0 Sergio revisa su situacion y piensa: ;Como hago para tener un producto que me
sirva de proteccion de las radiaciones solares y que no contamine las frutas?
e Después
0 Sergio espera que pronto pueda obtener una solucidon que lo proteja de las
radiaciones solares y que no le genere gastos adicionales.
3.3 Identificacion de la Necesidad
Se identificé que Sergio estd preocupado por su exposicion al sol y no tener los cuidados

necesarios para prevenir enfermedades de la piel, y contaminar las frutas cosechadas.
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3.4 Resumen del Capitulo

La investigacion del usuario se centrd en comprender a los trabajadores de una
empresa agricola en Olmos y su experiencia con un problema social relevante, utilizando la
metodologia de Design Thinking. Se realizé un estudio mediante entrevistas a 20
trabajadores, y con los datos obtenidos se cred un mapa de experiencia que refleja sus
vivencias.

El perfil del usuario se defini6 a través de preguntas agrupadas en categorias como
informacion demogréafica, jornada laboral, y uso de proteccion solar. Los resultados
mostraron que la mayoria de los trabajadores son jovenes, trabajan largas jornadas expuestos
al sol, y enfrentan riesgos de salud debido a la insuficiente proteccion solar proporcionada
por la empresa. Las entrevistas revelaron que el 100% de los encuestados estdn preocupados
por la exposicion prolongada al sol, con sintomas como dolores de cabeza y agotamiento.

Se identificé un usuario arquetipo, llamado "Sergio", quien refleja los patrones
comunes encontrados. Sergio enfrenta dificultades para protegerse adecuadamente del sol, ya
que algunos productos solares no estan permitidos por la empresa debido al riesgo de
contaminar las frutas. A través del mapa de experiencia, se destacan momentos clave en la
jornada de Sergio, desde la preocupacion por encontrar un producto que lo proteja sin afectar
su trabajo, hasta su busqueda de soluciones que no representen un gasto adicional.

Finalmente, se concluye que la principal necesidad identificada es proporcionar a los
trabajadores, como Sergio, medidas efectivas de proteccion solar que sean seguras para su

salud y no afecten la produccion agricola.
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Capitulo IV: Diseiio del Producto o Servicio

En este capitulo se presenta el disefio de la solucion tomando en cuenta las
necesidades de los usuarios, de manera que fue necesaria la aplicacion de la metodologia
Design Thinking para ir a un proceso de ideacion de la solucion, buscando sea innovadora,
elaborando un producto minimo viable a través del desarrollo de iteraciones progresivamente
mejoradas basdndose en el feedback de los usuarios.

4.1 Concepcion del Producto o Servicio

Para elaborar la propuesta de solucion fue preciso identificar la necesidad primaria de
los usuarios: la urgencia de satisfacer la necesidad de Sergio quien desarrolla jornadas largas
expuestos a los rayos solares y su preocupacion por mejorar la proteccion de la salud de su
piel, cumpliendo los protocolos de calidad de cosecha que la empresa requiere. Todo ello
porque al preocuparse por las enfermedades que pueden afectarle por la exposicion a las
radiaciones solares, debido al tipo de trabajo que realizan. Ante ello, se vienen buscando
algunas ideas que permitan mejorar dicha situacion, por este motivo, se emple6 el Lienzo 6x6
(ver Figura 3). De la misma manera, se empled el lienzo costo-impacto (ver Figura 4) para
priorizar las alternativas necesarias para implementar basandose en una evaluacion de
impacto positivo, la complejidad en el tiempo y el esfuerzo de llevarlas a cabo.

En el Lienzo 6x6 (ver Figura 3) se ha planteado el siguiente objetivo: Incrementar los
niveles de proteccion UV para cuidar la salud de la piel de Sergio sin dejar de cumplir los
protocolos de la empresa. Con lo cual, se han identificado las siguientes seis necesidades:

1. Sergio requiere mejorar la proteccion contra las radiaciones solares.

2. Sergio necesita saber las opciones de proteccion solar disponibles.

3. Sergio necesita protegerse del sol con un producto en particular que le permita
cumplir los protocolos de calidad de la cosecha.

4. Sergio necesita cuidar la salud de su piel.
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5. Sergio necesita conocer la mejor opcion que lo proteja del sol.
6. Sergio necesita protegerse del sol con un producto que cuide la salud de su piel y lo
proteja de las radiaciones solares.

Basandose en estas necesidades se han desarrollado las seis preguntas generadoras,
con el objetivo de encontrar las mejores ideas para la creacion de la mejor propuesta de
solucion a las necesidades identificadas. Se seleccionaron las seis mejores alternativas
propuestas: (a) Ofrecer una ropa protectora que puede usar en su jornada laboral como ropa
de manga larga, pantalones largos y sombreros de ala ancha, asi como visceras, sombrillas y
otros accesorios para protegerse del sol; (b) Ofrecer un bloqueador estandar que le proteja la
piel y pueda aplicar de 15 a 30 minutos antes de la exposicion al sol; (c) Ofrecer pulseras UV
que monitorizan los niveles de radiacion UV; (d) Ofrecer un bloqueador solar orgénico (sin
quimicos) que lo proteja del sol; (e) Implementar capacitaciones practicas mediante casos
reales de proteccion solar; para la proteccion de la piel durante la exposicion al sol; y (f)
Ofrecer un bloqueador estandar que le proteja la piel y pueda aplicar unos minutos antes de la
exposicion al sol.

De todas las alternativas propuestas del lienzo 6x6 (ver Figura 3), se han escogido las
seis mejores, siendo éstas evaluadas en el lienzo costo versus impacto (ver Figura 4), donde
se ha destacado la mejor propuesta, la cual es: Ofrecer un bloqueador solar organico (sin
quimicos) que lo proteja del sol (cuyos ingredientes principales son extracto de algas marinas
organicas, glicerina vegetal organica, aceite de coco virgen organico, cera de abeja, aceite

esencial de lavanda organica).



Figura 3

Lienzo 6x6
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Objetivo: Incrementar los niveles de proteccion UV para cuidar la salud de la piel de Sergio sin dejar de
cumplir los protocolos de la empresa.

Necesidades:
1. Sergio requiere mejorar la proteccion contra las radiaciones solares.
2. Sergio necesita saber las opciones de proteccion solar disponibles.
3.
4. Sergio necesita cuidar la salud de su piel.
5. Sergio necesita conocer la mejor opcidn que lo proteja del sol.
6.

Sergio necesita protegerse del sol con un producto en particular que le permita cumplir los protocolos de calidad de la cosecha.

Sergio necesita de un producto que cuide la salud de su piel y lo proteja de las radiaciones solares.

Preguntas Generadoras

(Como podriamos hacer para que Sergio mejore la
proteccion contra las radiaciones solares?

(Como podriamos hacer para que Sergio sepa las
opciones de proteccion solar disponibles?

(Como podriamos hacer para que Sergio se proteja
del sol con un producto en particular que le
permita cumplir los protocolos de calidad de la
cosecha?

(Como podriamos hacer para que Sergio cuide la
salud de su piel?

(Como podriamos hacer para que Sergio conozca
la mejor opcion que lo proteja del sol?

(Como podriamos hacer para que Sergio cuide la
salud de su piel y se proteja de las radiaciones
solares?

Un producto con indicaciones precisas sobre los
cuidados de la piel ante exposicion al sol

Ofrecer mascarillas protectoras contra el sol

Un bloqueador solar con un SPF (factor de
proteccion solar) de al menos 30

Un producto sin fragancia, colorantes y otros
ingredientes potencialmente irritantes.

Un bloqueador solar que evite obstruir los poros
de la piel.

Un bloqueador solar organico (sin quimicos) que
lo proteja del sol

Guantes para proteger las manos

Freelance para para que trasmite el conocimiento
requerido

Un producto organico adecuado para la proteccion
de la piel durante la exposicion al sol

Una lista de productos que estén aprobados por la
agricola

Una ropa protectora que puede usar en su jornada
laboral como ropa de manga larga, pantalones
largos y sombreros de ala ancha, asi como
visceras, sombrillas y otros accesorios para
protegerse del sol

Sombrillas cuando esté al aire libre

Ofrecer toldos cuando esté al aire libre

Un producto sin filtros quimicos.

Un producto que sirva para restaurar y mantener la
barrera natural de la piel.

Sombreros de ala ancha para proteger la cara y
cuello

Camisas de manga hechos de telas ligeras y
transpirables con proteccion UV.

Capacitaciones practicas mediante casos reales de
proteccion solar

Charlas o talleres donde se explique
detalladamente los riesgos de la exposicion solar y
los beneficios de la proteccion

Unos lentes de sol que bloqueen el 100% de los
rayos UVAy UVB

Sombreros inteligentes con sensores UV
incorporados

Un bloqueador estandar que le proteja la piel y
pueda aplicar de 15 a 30 minutos antes de la
exposicion al sol

Un servicio de capacitacion a través de talleres
donde expertos expliquen las opciones de
proteccion solar y respondan preguntas

Un producto con formula suave y efectiva.

Un bloqueador/protector hipoalergénico.

Prendas de vestir reflectantes para desviar los
rayos UV en lugar de absorberlos

Un bloqueador elaborado con insumos
naturales/organicos que lo proteja de las
radiaciones solares y que no contamina la fruta ni
ningun producto a comercializar por la empresa

Productos a base de minerales y biodegradables
sin causar dafio al entorno agricola

Prendas confeccionadas con telas de proteccion
uv

Charlas sobre como los rayos ultravioletas (UV)
pueden causar quemaduras solares, envejecimiento
prematuro de la piel y aumentar el riesgo de
cancer de piel

Ropa etiquetada con un UPF (factor de proteccion
ultravioleta) alto

Grupos de apoyo involucrando a la comunidad
para compartir experiencias sobre la proteccion
solar

Un bloqueador estandar para piel sensible.

Pulseras UV que monitorizan los niveles de
radiacion UV.

Pantalones largos hechos de telas ligeras y
transpirables con proteccion UV

Un producto biodegradable elaborado con
indicaciones de expertos en dermatologia y
agronomia, que no contamine el medio ambiente
ni las frutas a comercializar

Lentes de contacto que bloquean los rayos UV

Bloqueador estandar que le proteja la piel y pueda
aplicar unos minutos antes de la exposicion al sol

Ideas Seleccionadas

Una ropa protectora que puede usar en su jornada
laboral como ropa de manga larga, pantalones
largos y sombreros de ala ancha, asi como
visceras, sombrillas y otros accesorios para
protegerse del sol.

Un bloqueador estandar que le proteja la piel y
pueda aplicar de 15 a 30 minutos antes de la
exposicion al sol.

Pulseras UV que monitorizan los niveles de
radiacion UV.

Un bloqueador solar organico (sin quimicos) que
lo proteja del sol

Capacitaciones practicas mediante casos reales de
proteccion solar

Un bloqueador estandar que le proteja la piel y
pueda aplicar unos minutos antes de la exposicion
al sol
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Figura 4

Lienzo Costo vs Impacto

Luego de realizar el lienzo “Costo vs Impacto” se procedi6 a aplicar la metodologia
lean startup con el proposito de co-crear el producto a las necesidades de los clientes,
destacando asi tres fases (construir, medir y aprender). En la primera fase (construir) se
desarroll6 el primer prototipo (ver Figura 5) tomando en cuenta los resultados del
mencionado lienzo. Se disefid y estructur6 el primer sprint, siendo este modificado en
respuesta a las sugerencias de los usuarios. Un aspecto clave que se cambi6 fue el tipo de
envase del producto, pues los usuarios proporcionaron indicaciones sobre la practicidad del
envase. Esto implica que, durante las pruebas, los usuarios probablemente encontraron que el
envase original no era funcional o cdmodo, lo que motivo a la empresa a probar diferentes
tipos de envases hasta llegar a uno que cumpliera con sus expectativas. Y, obtener el
prototipo final (ver Figura 6), principalmente por las indicaciones de los usuarios en cuanto a

la practicidad del envase, es decir, se cambiaron los tipos de envases. En la segunda fase
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(medir) se tested el producto con los potenciales usuarios, recibiendo asi el feedbacky
brindandoles la oportunidad para que brindaran sus comentarios (ver enlace:

https://drive.google.com/drive/folders/1aSJhtqRNegtTbmdP39GDsdTOO7w3Bn37), mismos

que fueron plasmados en el lienzo blanco de relevancia (ver Figura 5). En la tercera fase

(aprender) se desarroll6 el andlisis de la informacion proporcionada por los usuarios y se

toma la decision de cudles son las ideas que se consideraran en el desarrollo del prototipo
final (cuarto sprint).

Figura 5

Prototipo Inicial de Bloqueador Solar Organico — Primeros Sprints


https://drive.google.com/drive/folders/1aSJhtqRNegtTbmdP39GDsdTOO7w3Bn37

Figura 6

Prototipo Final de Bloqueador Solar Organico (Cuarto Sprint)

Figura 7

Lienzo de Relevancia
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4.2 Desarrollo de 1a Narrativa

Utilizando el Design Thinking, se trabajaron las cinco etapas del proceso, lo que

implicé seguir los siguientes pasos, tomando en cuenta el conocimiento, la innovacién y la

experiencia del usuario, asi como sus necesidades:

Empatizar: Se aplicaron 20 entrevistas para obtener informacion del perfil del usuario
y determinar sus aspectos caracteristicos; asi como sus necesidades.

Definir: Se considerd la informacion obtenida en las entrevistas aplicadas, y se
definieron las necesidades del usuario, conociendo detalles presentados en el lienzo
meta usuario, el cual permiti6é que se identificara principalmente los problemas que
tiene. De igual forma se utilizé el mapa de experiencia con el fin de sefialar los
momentos criticos atravesados por los usuarios cuando enfrenta el problema central
hallado (su preocupacién por contraer una enfermedad de la piel por los largos
periodos de exposicion a las radiaciones solares y que al usar un producto para
protegerse se tenga el riesgo de contaminacion de la fruta).

Idear: Se utiliz6 el lienzo 6x6 para idear una alternativa para que Sergio pueda
protegerse de las radiaciones solares y no contraer enfermedades de la piel por la larga
exposicion al sol en su jornada laboral y que no contamine las frutas. Luego, con las
ideas en conjunto se plante6 una solucion combinada aplicando la matriz costo vs
impacto, la cual permitid conocer cudl es la alternativa mas eficiente en términos de
costo e impacto en funcién a las necesidades de los usuarios.

Prototipar: Como alternativa de solucion se desarrolld un producto orgénico sin
quimicos y se elabord un sprint de disefio, a través del cual empez6 a tomar forma el
proyecto. Fue preciso tener tres revisiones desde la version original hasta la version
final considerando el feedback obtenido de la interaccion con los potenciales usuarios,

el cual permiti6 el disefo del lienzo blanco de relevancia (ver enlace:



30

https://drive.google.com/drive/folders/1aSJhtgRNegtTbmdP39GDsdTOO7w3Bn37).

Una vez definido el prototipo fue necesario analizar la propuesta de valor del
producto con el objetivo de establecer la correlacion entre la solucion que se propone
y las necesidades identificadas en la etapa de empatizar.
e Testear: Una vez fabricado el bloqueador organico sin quimicos, se procedio a
presentarlo ante los usuarios para recopilar la informacion de su aceptacion y validez
del proyecto. Se utilizo la retroalimentacion para optimizar el producto y adecuarlo
cabalmente a las necesidades de los usuarios y finalmente consolidar un importante
valor agregado.
4.3 Caracter Innovador o Novedoso del Producto o Servicio

Considerando las caracteristicas del bloqueador organico (sin quimicos, a base
principalmente de algas marinas, particularmente porphyra-334 y mycosporine-gly) y el
mercado al que estara dirigido, se puede decir que la propuesta de negocio se basara en una
innovacion incremental, ya que se estarian mejorando y aplicando cambios en productos ya
presentes en el mercado, como un bloqueador solar del tipo organico. Cabe sefalar que este
tipo de innovacion permite que se den mejoras que suelen ser graduales y no alteran
significativamente la estructura o funcionalidad basica del producto; ademas estas mejores
incrementales a menudo son mas predecibles y faciles de gestionar. Es crucial para un
producto con innovacién incremental que su desarrollo se base en el feedback de los usuarios
y en la observacion de su uso, segun el cuestionario correspondiente (ver Apéndice D) cuya
evidencia se encuentra en el siguiente /ink: (Ver enlace:

https://drive.google.com/drive/folders/1aSJhtgRNegtTbmdP39GDsdTOO7w3Bn37). En este

caso, se enfoca en las jornadas diarias de los trabajadores dedicados a la cosecha de productos
organicos en las empresas agricolas a lo largo del afo. Para la produccion del bloqueador

solar orgénico se elaborard a base de extractos de algas marinas (alga roja Porphyra


https://drive.google.com/drive/folders/1aSJhtqRNegtTbmdP39GDsdTOO7w3Bn37
https://drive.google.com/drive/folders/1aSJhtqRNegtTbmdP39GDsdTOO7w3Bn37
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Leucosticta) a través de las siguientes tres fases en una planta de produccion instalada y

considerando la siguiente patente (https://patents.google.com/patent/ES2317741B1/es):

e Fase Acuosa: En esta fase se tomardn en cuenta los siguientes elementos:
0 70% Agua destilada orgénica
0 3% Glicerina vegetal orgénica (humectante)
0 1% Extracto de algas marinas orgénicas (proteccion antioxidante)
e Fase Oleosa: En esta fase se tomardn en cuenta los siguientes elementos:
0 15% Aceite de coco virgen organico (emoliente y nutritivo)
0 5% Oxido de zinc no nano organico (filtro solar fisico)
0 4% Cera de abejas orgénica (emulsionante)
O 2% Estearato de glicerilo orgénico (emulsionante)
e Fase Activa: En esta fase se tomardn en cuenta los siguientes elementos:
0 2% Vitamina E orgénica (antioxidante)
0 0.5% Extracto de caléndula orgénica (calmante y regenerador cutaneo)
0 0.5% Aceite esencial de lavanda orgéanica (propiedades calmantes y
aromaticas)
0 0.5% Conservante natural organico (como extracto de semilla de toronja)
Por consiguiente, el bloqueador solar orgadnico utilizara extractos de algas marinas que
son ricos en antioxidantes, vitaminas y minerales, también permitira que los usuarios puedan
hidratar su piel porque las algas marinas del tipo Arthrospira y Chlorella son conocidas por
sus propiedades hidrantes y nutritivas y antioxidantes, utilizadas en la industria cosmética
(Chamorro et al., 2002; Sintoquim, 2022). De la misma manera, es importante recalcar que
un bloqueador solar orgédnico a base de algas marinas es biodegradable y libre de quimicos
nocivos, elaborado sin pruebas en animales y es ideal para pieles sensibles. El alga roja

Porphyra Leucosticta presenta del orden de 3-6 mg/gPS del MAA porphyra-334 mientras que


https://patents.google.com/patent/ES2317741B1/es
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el liquen Lichina pygmaea del orden de 1-1.5 mg/gPS de mycosporine-gly, ambas algas se
encuentran en la costa central del Peru; pero generalmente, las algas marinas son exportadas
y utilizadas como materia prima en la industria de alginatos, carragenanos y agar.

El sustento del disefio del producto se ha desarrollado en base los estudios de
investigacion titulada “Potencial de extractos de algas y liquenes frente a la radiacion UV”
(Gutiérrez, C. 2024), realizada en la Facultad de Farmacia de la Universidad Complutense de
Madrid, Espafia (ver /ink:

https://drive.google.com/drive/folders/1xyOVArO4WHOSS X gtgjeWHO1jv02fulLR1 )

4.4 Propuesta de Valor

El objetivo de la propuesta de valor es encontrar soluciones que generen beneficios y
mitiguen las dificultades experimentadas por la empresa agricola de Olmos, cuyos
trabajadores pasan muchas horas expuestos a las radiaciones solares, por las jornadas
laborales que realizan. Por ese motivo, la propuesta de solucion que se plantea es la de
brindarle un producto orgdnico tomando en consideracion las necesidades de la empresa por
ofrecer medidas de proteccion eficientes ante las radiaciones solares y por usar un producto
que pudiera NO contaminar las frutas (ver Figura 8). Se conoce que las empresas que tienen
produccion organica tratan de usar al mdximo los recursos de la tierra, asi como la actividad
bioldgica, minimizan el uso de recursos no renovables y no utilizan fertilizantes, ni elementos
quimicos, por lo que se les califica como una empresa que se ajusta a las normas orgénicas
necesarias.

La propuesta esta basada en tomar insumos naturales (extracto de algas marinas
organicas, glicerina vegetal orgénica, aceite de coco virgen organico, cera de abeja, aceite
esencial de lavanda organica) y producir un bloqueador libre de quimicos para proteger la
piel de los trabajadores y de esa forma, la mejora en la calidad de vida y el estado de salud de

los trabajadores puede lograrse considerando el Objetivo de Desarrollo Sostenible 3


https://drive.google.com/drive/folders/1xyOVArO4WHOSSXgtgjeWH01jv02fuLR1
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"Garantizar una vida sana y promover el bienestar para todos en todas las edades",
especificamente las metas 3.4 y 3.9, lo que se refleja en la propuesta de valor y ventaja
competitiva dentro del modelo de negocio. Esta propuesta de valor busca disminuir la
posibilidad de contraer enfermedades de la piel por parte del personal de cosecha y a su vez,
generar compromiso por parte de los empleadores.

Basandose en este lienzo, se desarrolld la propuesta de valor, considerando: (a) perfil
del cliente a través de las alegrias, trabajos del usuario y frustraciones del mismo; y (b) mapa
de valor a través del producto, creadores de alegrias y aliviadores de dolor. Se debe destacar
que, en el caso de las frustraciones, se considero la preocupacion del cliente por los
problemas de salud vinculados con la exposicion a las radiaciones solares; de la misma
manera, para la creacion de alegrias se tomo en cuenta un producto que aportard a la mejora
de la salud de la piel y que no contaminara las frutas cosechadas. Por ello, se present6 un
bloqueador solar organico a base de extracto de algas marinas orgénicas (sin quimicos como
lo son porphyra-334 y mycosporine-gly) ideal para proporcionar una proteccion efectiva al
proporcionar una barrera fisica contra los rayos UV y repara la piel, el cual serd
comercializada a través de la pagina web de la empresa fabricante y por visitas programadas
a las empresas agricolas.

4.5 Producto Minimo Viable (PMYV)

Una vez que las ideas se presentaron el Lienzo Costo-Impacto, se empleo la
metodologia lean startup y se llevé a cabo cada una de sus etapas: (a) construccion, donde se
desarroll6 el prototipo realizados en los cuatro sprints (ver Figura 9), que permitieron llegar
al producto minimo viable basado en las ideas seleccionadas en los lienzos anteriores,
considerando las necesidades del cliente y del usuario final, asi como los estandares de

calidad, embalaje y ficha técnica; (b) medicion, donde el producto se mostro a los potenciales
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clientes y usuarios finales para evaluar sus impresiones y recibir retroalimentacion sobre el
mismo en funcion de sus opiniones; estas fueron registradas en el lienzo blanco de relevancia.
Figura 8

Lienzo de Propuesta de Valor

El Producto Minimo Viable (PMV) se desarroll6 utilizando la metodologia /ean
startup, siguiendo todas sus etapas para crear un prototipo que satisficiera las necesidades de
los posibles usuarios. Se determinaron el contenido, peso (100 ml), logo y nombre del
producto (SOLARBLOCK). Ademas, se recopild informacion a través del feedback de los
potenciales usuarios para su creacion. Por ello, el prototipo se presentd a clientes y
potenciales usuarios para recibir retroalimentacion y comprender la percepcion del producto,
asi como para identificar sugerencias de mejora. Después de varias pruebas, se desarrollo el
prototipo final de SOLARBLOCK, tanto del empaque como del contenido del bloqueador

(ver Figura 9), que representa la version definitiva dentro del marco de la propuesta de valor.
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La formula del bloqueador solar organico es apta para humanos y ha sido patentada
con el registro ES2317741B1 en Espaiia, especificamente en los laboratorios de la
Universidad de Malaga. Es preciso indicar que el uso de una crema que contiene la
combinacion de porphyra-334 y mycosporine-gly permite la mejora en la capacidad
fotoprotectora frente a la radiacion solar; la informacion sobre esta formula se encuentra en:

https://patentimages.storage.googleapis.com/fb/01/8a/a911ce615b624¢/ES2317741B1.pdf

Figura 9

Prototipos

Nota: Del prototipo 1, los usuarios expresaron que no era practico el envase y que la tapa del mismo se podia
perder con facilidad, pero si indicaron que era buena idea que tuviese el sol en el envase. Del prototipo 2, los
usuarios expresaron que a pesar de que la tapa del envase era distinta al prototipo 1, no les convencia del todo,
ademas de que el color naranja en todo el envase tampoco les llamo la atencion. Del prototipo 3, los usuarios
expresaron que el mecanismo de uso era poco practico, por lo que lo descargaron al momento de la muestra. Del
prototipo 4, los usuarios expresaron que la tapa que no se tenga que quitar del envase, hace que el producto sea
mas practico y mejor para guardarlo, sin preocuparse de la pérdida de la tapa y que se pueda botar el
bloqueador; ademas de que indicaron que la combinacion entre el blanco y el amarillo les gustaba mucho para la
presentacion final del producto y que el sol de color naranja se veia muy bien. Del contenido expresaron que se
sentian muy comodos con la textura del producto y con el olor también. (Ver enlace:

https://drive.google.com/drive/folders/1aSJhtgRNegtTbmdP39GDsdTOO7w3Bn37).



https://patentimages.storage.googleapis.com/fb/01/8a/a911ce615b624e/ES2317741B1.pdf
https://drive.google.com/drive/folders/1aSJhtqRNegtTbmdP39GDsdTOO7w3Bn37

36

4.6 Resumen del Capitulo

Se procedi6 a definir el momento mas critico y a idear una opcion de solucion, a
través del Lienzo 6x6 y se opto por la eleccion de la implementacion de un bloqueador solar
organico (sin quimicos, con extracto de algas marinas organicas, glicerina vegetal organica,
aceite de coco virgen organico, cera de abeja, aceite esencial de lavanda orgénica) que lo
proteja del sol y que no contamine las frutas. La propuesta esta basada en tomar insumos
naturales para producir un bloqueador libre de quimicos para proteger la piel de los
trabajadores y de esa forma, es factible mejorar su calidad de vida y bienestar. Entre estos
insumos naturales estan: agua destilada orgéanica, glicerina vegetal organica (humectante),
extracto de algas marinas organicas (proteccion antioxidante), aceite de coco virgen organico
(emoliente y nutritivo), 6xido de zinc no nano organico (filtro solar fisico), cera de abejas
orgéanica (emulsionante), estearato de glicerilo organico (emulsionante), vitamina E orgénica
(antioxidante), extracto de caléndula organica (calmante y regenerador cutdneo), aceite
esencial de lavanda orgéanica (propiedades calmantes y aromaticas) y conservante natural
organico (como extracto de semilla de toronja).

Para la produccion de SOLARBLOK, se ha identificado una red de proveedores de
algas marinas y otros insumos esenciales con certificaciones de calidad y produccion
organica. La seleccion de los proveedores se basa en criterios de costo, volumen de compra y
ubicacion geografica para optimizar la cadena de suministro. Se ha realizado un analisis
comparativo de costos, estableciendo rangos de precios desde S/28.50 hasta S/40.00 por
kilogramo de alga, dependiendo de la especie y certificacion. Ademas, se prioriza la compra a
proveedores nacionales con el fin de reducir costos logisticos y garantizar un abastecimiento

sostenible.
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Capitulo V: Modelo de Negocio

En este capitulo se explica el modelo de negocio de la empresa que se dedica a

fabricar y vender un bloqueador solar organico para proteger la piel de quienes estan

expuestos a la radiacion solar. También se analiz6 la viabilidad financiera, la

escalabilidad/exponencialidad y la sostenibilidad social a largo plazo del negocio.

5.1 Lienzo del Modelo de Negocio

Este lienzo se considera como un modelo visual que permite la definicion como sera

el modelo de negocio; por lo que se presentan los siguientes nueve bloques, del cual se

desarroll6 la propuesta de valor (ver Figura 10):

Propuesta de valor: La propuesta de valor de SOLARBLOCK es el bloqueador
organico producido con materia prima totalmente natural, sin componentes quimicos,
particularmente a base de extracto de algas marinas. Este insumo principal
proporciona menor irritacion y es adecuado para piel sensible, ademas de que protege
contra los rayos UV y no tiene efectos secundarios como los bloqueadores con filtros
quimicos. (Dado que son recomendables para los trabajadores agricolas debido a la
exposicion prolongada al sol y son mas seguros porque sus ingredientes no causan
reacciones alérgicas o irritaciones en la piel).

Segmentos de clientes: En esta seccion se especifica el publico objetivo del proyecto;
por lo que, se trata de las empresas agricolas principalmente de Trujillo, Ica y Piura
que estarian preocupados por la salud de sus trabajadores de cosecha, quienes estan
expuestos a las radiaciones solares por largos periodos de tiempo y buscan protegerlos
con productos que no contaminen su produccion de frutas.

Canales: En este bloque se identifica la manera como la empresa alcanza a su
segmento seleccionado para ofrecerle su propuesta de valor; por ello, se refiere a los

canales a través de los cuales las empresas agricolas solicitarian el bloqueador
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organico para sus trabajadores de cosecha. En este caso, se llevard a cabo a través de
ventas en linea en el sitio web, asi como mediante visitas personales del Jefe
Comercial de la empresa.

Relacion con clientes: En esta seccion se detalla el tipo de interaccion que la empresa
tendria con los segmentos de clientes, que en este caso son las empresas agricolas de
Peru, interesadas en la salud de sus trabajadores de cosecha. La interaccion seria
directa a través del servicio de ventas y postventa por medio del sitio web y visitas
presenciales del Jefe Comercial de la empresa, ademas de la entrega de muestras a
estas empresas. Se busca establecer una relacion puramente comercial y a gran escala,
donde los clientes confien tanto en las operaciones del negocio como en su producto.
Recursos claves: En esta seccion se presentan los recursos necesarios que la empresa
necesita para desarrollar su modelo de negocio; en este caso, serian: la infraestructura
de la planta y sus facilidades, las maquinarias, el empaque, la marca, la mano de obra
de planta y administrativa, los insumos naturales (extracto de algas marinas organicas,
glicerina vegetal orgénica, aceite de coco virgen organico, cera de abeja organica,
vitamina E, aceite esencial de lavanda organica) para la produccion del bloqueador
organico, asi como la disponibilidad de energia eléctrica.

Actividades claves: En esta seccion se destacan las actividades estratégicas
fundamentales que deben llevarse a cabo para desarrollar la propuesta de valor del
negocio y ofrecer el producto a los clientes, con el objetivo de generar ingresos o
beneficios en el proceso. En este caso, en SOLARBLOCK la actividad principal sera
la produccion y comercializacion de un bloqueador organico a ser adquirido por las
empresas agricolas. Para ello debera realizar compras de materias primas, insumos

como empaques, todo lo relacionado con la produccion, marketing, administracion y
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el aseguramiento de la calidad son cruciales para el éxito de las actividades
principales del negocio.

Socios claves: Se identificod como socios claves a los proveedores de los insumos,
proveedores de materia prima, las asociaciones agricolas, la asociacion de médicos
dermatodlogos, y los encargados de entregar la certificacion de calidad del producto,
como: Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID), para el
registro del producto cosmético y cumplir con los requisitos técnicos y normativos; el
Instituto Nacional de Calidad (INACAL), para obtener la certificacion relacionada
con la calidad del proceso de produccion y cumplimiento de estandares técnicos
aplicables a productos cosméticos; el Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(SENASA), para certificar que los productos utilizados (como las algas marinas)
cumplan con los estandares de inocuidad y calidad; el Instituto Nacional de Defensa
de la Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI), para
velar por la proteccion del consumidor y la veracidad en el etiquetado del producto

cumpliendo las normativas.

Para la producciéon de SOLARBLOK, se han identificado diversos proveedores de algas

marinas a nivel nacional e internacional. Entre ellos se encuentran empresas locales
que cumplen con certificaciones orgdnicas y estandares de sostenibilidad, asegurando
la calidad de la materia prima. Se han obtenido cotizaciones de distintos proveedores,
evaluando costos por kilogramo, volimenes de compra y procedencia de las algas. La
seleccion del proveedor se basa en criterios de calidad, disponibilidad del producto,
costos logisticos y compatibilidad con la formulacion del bloqueador solar. Con esta
informacion, se optimiza la estructura de costos y se garantiza un suministro constante
para la produccion del producto.

La siguiente lista muestra la relacion de los proveedores de materia prima:
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a. Algas Marinas Peru S.A.C, ubicada en el departamento de Lima a un precio de
S/30.00 (treinta nuevos soles) por kilogramo de algas, quienes cuentan con
una certificacion orgéanica, ISO 220000.

b. MarNatur S.A, ubicada en el departamento de Piura a un precio de S/ 28.5
(veintiocho y 5/100 nuevos soles) por kilogramo de algas, quienes cuentan con
una certificacion organica, GMP.

Estructura de costos: En esta seccion se exponen los gastos necesarios para el
proyecto, que en este caso incluirian costos fijos como los relacionados con la mano
de obra directa y los gastos de personal administrativo, y costos variables como otros
gastos administrativos (alquiler del local; adquisicion de maquinarias; servicios
publicos; servicio de limpieza tercerizado; y contador tercerizado); y otros costos
directos (materia prima; etiqueta; envase con tapa; y caja para embalaje).

Fuentes de ingresos: En este bloque se identifica las maneras como puede el proyecto
generar ingresos; en este caso, se trata del valor del bloqueador solar orgénico por la
cantidad de unidades vendidas a las empresas agricolas durante el periodo proyectado

(cinco afios). Se estim6 que por cada trabajador serian necesarias dos unidades del
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producto por mes, es decir, serian 24 unidades por afo por cada trabajador. Se vendera por
unidades, de acuerdo con la cantidad de trabajadores por empresa, a un precio de S/.55.00
(cincuenta y cinco y 00/100 nuevos soles) por cada unidad de 100 ml.
5.2 Viabilidad del Modelo de Negocio

Para el proyecto SOLARBLOCK, se estimo una inversion inicial de S/526,412.66
(Activo Intangible de S/ 173,630.16; Activo Tangible de S/ 190,422.50; y Capital de Trabajo
de S/162,360.00, ver Tabla 21, Tabla 22 y Tabla 23) con un 70% financiado por los
accionistas y el 30% restante a través de un préstamo bancario. Ademas, se calcul6 el Costo
Promedio Ponderado del Capital (WACC) en un 15.25% (ver Tabla 8 y Tabla 9). El flujo de
efectivo esperado durante el periodo proyectado para el negocio se muestra en la Tabla 10, y
se utiliz6 para calcular el Valor Actual Neto (VAN), el cual ascendi6 a S/ 3°909,736.67por la
venta del producto (ver Apéndice C). Se registrd una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 98%
superando al WACC, y una Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM) del 77%. El periodo
de recuperacion se calcul6 en 2.22, con un indicador de beneficio/costo de 8.43 (ver Tabla
11). Estos resultados confirmaron la viabilidad econdémica del modelo de negocio de
SOLARBLOCK. Los sustentos de los ingresos se pueden apreciar en el Apéndice B y los

sustentos de los costos se pueden apreciar en el Apéndice F y Apéndice .
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Tabla 8

Calculo del COK
Indicadores Resultados
Beta Desapalancado de la Industria en EEUU 0.97
Ratio de Deuda / Patrimonio 30%
Tasa de Impuesto a la Renta 29.50%
% de Capital Aportado 70%
Beta Apalancado 1.26
COK Real Pera
Rf (tasa libre de riesgo, Treasure Bonds EEUU) 1.81%
Prima de Riesgo Historica de EE UU (Promedio de 2014 al 2023) 4.83%
Prima de Riesgo de Mercado (Rm) 12.98%
Riesgo Pais de Peru 1.55%
Inflacién de EE UU (Promedio de 2014 al 2023) 2.79%
Inflaciéon de Pert (Promedio del 2014 al 2023) 3.60%
COK Nominal de EE UU 15.92%
COK Real de EE UU 12.77%
COK Real de Pera 14.32%
Riesgo del Proyecto (25%) 3.58%
COK del Proyecto 17.90%

Tabla 9

Calculo del WACC

Valor Participacion Costo ;);gg;igg;

Deuda S/ 157,923.80 30% 9% 2.72%

Recursos Propios S/ 368,488.86 70% 17.90% 12.53%
Total S/ 526,412.66 100% 15.25%
Costo de Oportunidad (ke) 17.90%
Tasa de Interés 13%
Impuestos 29.50%
Costo de la Deuda (Kd) 9%

Costo de Capital Promedio 15.25%

Ponderado (WACC)
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Tabla 10

Flujo de Caja Proyectado (En Soles)

Afio 0 2025 2026 2027 2028 2029

(+) Ingreso por Ventas 17623,600.00 2°455,200.00 5°161,200.00 7°405,200.00 10°441,200.00

(-) Costo de Ventas -453,976.85 -656,273.40 -1°398,348.28 -2°009,295.43 -2°882,382.24

(-) Gastos Administrativos -710,249.40 -745,761.87 -783,049.96 -822,202.46 -863,312.58

(-) Gastos de Ventas -13,168.80 -13,827.24 -45,028.80 -47,280.24 -49,644.25

(-) Gastos de Marketing -88,000.00 -92,400.00 -97,020.00 -101,871.00 -106,964.55

(-) Impuestos (Utilidad Operativa * IR) -87,602.79 -261,278.89 -819,069.45 -1°287,174.84 -17910,906.76
Flujo de Caja Operativo 270,602.16 685,658.60 2°018,683.50 3°137,376.04 4°627,989.62
Flujo de Capital o Inversion Ao 0 2028 2026 2027 2028 2029

(-) Inversion Activos Intangibles -173,630.16

(-) Inversion Activos Tangibles -190,422.50

(-) Inversion Capital de Trabajo -162,360.00 -83,160.00 -270,600.00 -224,400.00 -303,600.00

(+) Valor de Desecho Activos Fijos 110,182.50

(+) Valor de Recupero KW (CTN) 1°044,120.00
Flujo de Capital o Inversion -526,412.66 -83,160.00 -270,600.00 -224,400.00 -303,600.00 17154,302.50
Pago de IGV (al Estado) 0.00 -112,021.04 -233,121.69 -568,211.36 -786,518.64 -17160,466.83
Flujo de Caja Economico -526,412.66 75,421.12 181,936.90 1°226,072.14 2°047,257.39 4°621,825.29

Nota: Los ingresos se obtienen al multiplicar el precio del bloqueador por la demanda anual de las empresas. El costo de
venta se obtiene al sumar los costos de mano de obra directa y los otros costos directos con IGV. Los gastos administrativos
se obtienen al sumar los gastos del personal administrativo y los gastos administrativos con IGV. Los gastos de ventas se
obtienen al sumar los gastos de trasporte y distribucién con IGV. Los gastos de marketing se obtienen al sumar los conceptos
de las estrategias de marketing que se aplicaran anualmente con IGV. El flujo de caja operativo se obtiene al restarle a los
ingresos, el costo de ventas, los gastos administrativos, los gastos de ventas, los gastos de marketing y los impuestos. Para
mayores detalles ver Apéndice F, Apéndice G, y Apéndice J.

5.3 Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

El bloqueador solar organico SOLARBLOCK es una alternativa natural y sostenible a
los bloqueadores solares convencionales. Este producto no solo proporciona una proteccion
eficaz contra los rayos UV, sino que también ofrece beneficios adicionales para la piel, como
nutricion e hidratacion. Al tratarse de un producto orgédnico destinado a personas que
necesitan protegerse de las radiaciones solares y prevenir enfermedades no transmisibles, este
modelo de negocio es escalable; debido a que se ha identificado una demanda no satisfecha y
no es costoso atenderla considerando los beneficios que recibird con el producto. Para

determinar la escalabilidad, se ha considerado el crecimiento esperado en la demanda anual
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del producto en empresas agricolas de Trujillo, Ica y Piura, regiones con una significativa
produccion organica (ver Tabla 11). En conclusion, con este modelo se demuestra que
SOLARBLOCK cuenta con una nueva alternativa eco amigable en el cuidado de la salud de
la piel, para los trabajadores agricolas de produccién organica en el Peru.

Tabla 11

Escalabilidad del Modelo de Negocio

Empresa Numero de Trabajadores
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Trujillo 1 630 630 630 630 630
Trujillo 2 600 600 600 600 600
Trujillo 3 630 630 630 630
Trujillo 4 635 635 635
Trujillo 5 640 640 640
Trujillo 6 610 610
Trujillo 7 650
Ica 1 480 480 480
Ica2 495 495
Ica 3 470
Ica 4 520
Piura 1 295 295 295
Piura 2 315 315
Piura 3 280 280
Piura 4 325
Piura 5 335

Nota: La informacién presentada en esta tabla es el resultado de la segmentacion realizada en base a la data de la cantidad
de trabajadores de cada empresa agricola.

5.4 Sostenibilidad del Modelo de Negocio
El modelo de negocio estéa alineado con un objetivo de sostenibilidad de las Naciones
Unidas (ODS), concretamente el ODS 3 “Salud y bienestar”, y se han identificado las

siguientes metas a abordar: 3.4 y 3.9 (ver la Tabla 12).
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Tabla 12

Vinculacion de SOLARBLOK con el ODS 3

ODS Meta Descripcion

3.4 Para 2030, reducir en un tercio la mortalidad La solucion busca que mediante
prematura por enfermedades no transmisibles acciones de prevencion no se vea
mediante la prevencion y el tratamiento y afectada la salud de la piel de los
promover la salud mental y el bienestar usuarios del producto que se propone.

ODS 3 “Salud y 3.9 Para 2030, reducir sustancialmente el nimero  La solucidn busca que se disminuya el

Bienestar” de muertes y enfermedades producidas por uso de productos quimicos peligrosos
productos quimicos peligrosos y la que contaminan el aire, ¢l agua y el
contaminacion del aire, el agua y el suelo suelo y se empiece a usar productos

organicos y naturales.

5.5 Resumen del Capitulo

En este capitulo se disefio el modelo de negocio determinando que los principales
clientes son las empresas agricolas principalmente de Olmos, Trujillo, Ica y Piura que
estarian preocupados por la salud de sus trabajadores en cosecha. La propuesta de valor se
basa en ofrecer un bloqueador organico producido con materia prima totalmente natural, sin
componentes quimicos, proporcionando una menor irritacion en la piel de los trabajadores,
ademads de que protege contra los rayos UV y no tiene efectos secundarios como los
bloqueadores con filtros quimicos. De igual modo, se confirmo su viabilidad a través de un
Valor Actual Neto (VAN) positivo de S/3°909,736.67y una Tasa Interna de Retorno (TIR)
del 98%, la cual supera al Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC) del 15.25%
calculado previamente. Se determiné que SOLARBLOCK esta vinculado con el ODS 3,
particularmente con las metas 3.4y 3.9.

La tasa de descuento del 8% utilizada en este andlisis financiero se basa en los
lineamientos del Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) del Perua. Este porcentaje
representa una tasa referencial aplicada en proyectos de inversion publica y privada con
impacto social y econdmico. La seleccion de este valor se fundamenta en la necesidad de

reflejar el costo de oportunidad del capital, la inflacion proyectada y el riesgo inherente al
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proyecto. Ademas, el 8% se considera un valor adecuado dentro de los estdndares académicos
para estudios de viabilidad econémica en emprendimientos sostenibles. De acuerdo con
expertos como Burneo, es recomendable justificar la tasa utilizada en funcion del contexto
del proyecto, asegurando que sea representativa de las condiciones de mercado y del sector
en el que se desarrolla SOLARBLOK.

Actualmente, las empresas agricolas que buscan proteger a sus trabajadores de la
radiacion UV enfrentan costos elevados en la adquisicion de bloqueadores solares
convencionales. En promedio, una empresa invierte entre S/150 y S/200 mensuales por
trabajador en productos comerciales, los cuales deben aplicarse varias veces al dia debido a
su baja resistencia al agua y sudor. En contraste, SOLARBLOK representa una alternativa
mas eficiente y econdmica, con un costo aproximado de S/55 por unidad mensual, lo que
equivale a una reduccion de hasta 60% en el gasto por trabajador. Ademas, al ser un producto
disefiado especificamente para largas jornadas laborales en el campo, su formulacion de larga
duracién minimiza la necesidad de aplicaciones frecuentes, generando un impacto positivo en
la productividad y el bienestar de los trabajadores.

El costo de oportunidad (COK) en la implementacion del proyecto SOLARBLOK se
evaltia comparando los posibles rendimientos de otras inversiones alternativas. Se considera
que los recursos destinados a la produccion y comercializacion del bloqueador solar podrian
haberse invertido en sectores como el financiero, la agroindustria u otros productos
cosméticos. Sin embargo, dado el anélisis de rentabilidad del proyecto, que muestra un VAN
positivo y una TIR superior al costo de capital, se concluye que la inversion en
SOLARBLOK representa una opcion financieramente viable y con impacto social. Ademas,
el crecimiento del mercado de productos organicos y la demanda de soluciones de proteccion

solar refuerzan la decision estratégica de seguir con el proyecto.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Viable y Factible

En esta seccion se verifica la deseabilidad, viabilidad y factibilidad de la solucion. Se
llevaron a cabo experimentos para recopilar informacion.
6.1 Validacion de la Deseabilidad de Solucion
6.1.1 Hipdtesis para Validar la Deseabilidad de Solucién

e Hipotesis 1 (HI): El bloqueador solar organico sera altamente preferido por los
consumidores debido a sus propiedades naturales, seguridad dermatoldgica y
efectividad en la proteccion solar (SPF > 25). Ademas, su suavidad, resistencia al
agua, ausencia de quimicos agresivos y enfoque sostenible incrementaran su
aceptacion en el mercado, mejorando su competitividad frente a productos
convencionales y fortaleciendo su posicionamiento a largo plazo.

e Hipotesis 2 (H2): La venta de un bloqueador solar organico para los trabajadores de
cosecha de las empresas agricolas serd del agrado de estas empresas por lo que
estarian dispuestas a pagar S/55.00 por una presentacion de 100 ml.

Las hipotesis planteadas tienen una base solida en funcion a dos elementos del modelo
de negocio como lo son la propuesta de valor para la HI y la fuente de ingresos para la H2.
De igual modo, en el item 6.1.2 se confirmaran a través de los experimentos con las personas
identificadas, dando como resultado la presentacion de la comprobacion de hipdtesis precisas;

ademas de discretas, debido a las respuestas positivas y negativas a estas hipotesis. (ver Tabla

13).
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Tabla 13

Hipotesis Deseabilidad de Idea de Negocio

Elemento Hipotesis
Propuesta de Hipétesis 1 (H1): El bloqueador solar organico sera altamente preferido por los
valor consumidores debido a sus propiedades naturales, seguridad dermatologica y efectividad

en la proteccion solar (SPF > 25). Ademas, su suavidad, resistencia al agua, ausencia de
quimicos agresivos y enfoque sostenible incrementaran su aceptacion en el mercado,
mejorando su competitividad frente a productos convencionales y fortaleciendo su
posicionamiento a largo plazo.
Fuente de Hipétesis 2 (H2): La venta de un bloqueador solar organico para los trabajadores de
cosecha de las empresas agricolas sera del agrado de estas empresas por lo que estarian

ingresos
dispuestas a pagar S/55.00 por una presentacion de 100 ml.

6.1.2 Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de Solucion

Hipoétesis 1 (H1): El bloqueador solar organico seré altamente preferido por los
consumidores debido a sus propiedades naturales, seguridad dermatolédgica y efectividad en
la proteccion solar (SPF > 25). Ademas, su suavidad, resistencia al agua, ausencia de
quimicos agresivos y enfoque sostenible incrementaran su aceptacion en el mercado,
mejorando su competitividad frente a productos convencionales y fortaleciendo su
posicionamiento a largo plazo.

Objetivo de la validacion: Determinar si la empresa agricola aceptard la compra de
bloqueadores solares organicos como una solucion eficaz para proteger a sus trabajadores de
la exposicion a radiaciones solares durante las jornadas de cosecha.

Metodologia aplicada:

1. Seleccion de la muestra:
Identificar una muestra representativa de la empresa agricolas que cuenta con trabajadores de
campo en actividades de cosecha expuestos a la radiacion solar.

2. Instrumento de recoleccion de datos:
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o Encuestas estructuradas a los responsables de seguridad y salud ocupacional
(SSO) de las empresas agricolas. Las preguntas cubriran los siguientes
aspectos:

e Grado de preocupacion por la proteccion solar de sus trabajadores.
o Familiaridad con el uso de bloqueadores solares en la empresa.
e Disposicion a considerar el bloqueador solar organico como parte de
las medidas de proteccion.
o Factores que influirian en la decision de compra (precio, calidad
organica, proteccion efectiva, etc.).
3. Pruebas piloto del producto:

o Proporcionar a la empresa una cantidad limitada del bloqueador solar orgénico
para que lo distribuyan a sus trabajadores durante un periodo de dos semanas.

o Los trabajadores deben evaluar la facilidad de uso, efectividad percibida y su
disposicion a utilizar el producto de manera regular.

4. Andlisis de datos:

o Se recopilardn y analizaran las respuestas del feedback proporcionado por la
empresa y trabajadores.

o Los indicadores clave a medir seran:

e Nivel de aceptacion: ;Cuantas empresas consideran viable la compra
del bloqueador solar?

e Percepcion de efectividad: ;Creen los trabajadores y las empresas que
el bloqueador orgénico protege de manera adecuada?

e Factores de decision: Precio, facilidad de uso, ingredientes organicos,
etc.

5. Validacidn cualitativa:
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o Realizacion de entrevistas en profundidad con los encargados de SSO para
obtener detalles adicionales sobre las barreras o incentivos para adoptar el
bloqueador solar orgénico en sus programas de proteccion.

Hipétesis 2 (H2): La venta de un bloqueador solar organico para los trabajadores de cosecha
de las empresas agricolas serd del agrado de estas empresas, por lo que estarian dispuestas a
pagar S/55 por una presentacion de 100 ml.

Objetivo de la validacion: Determinar si las empresas agricolas estan dispuestas a pagar
S/55 por una presentacion de 100 ml de bloqueador solar organico para sus trabajadores de

cosecha y evaluar su percepcion de valor y disposicion de compra.

Metodologia aplicada:
1. Seleccion de la muestra:

o Identificar una muestra representativa de empresas agricolas con trabajadores
de campo en actividades de cosecha, distribuidas en zonas de alta exposicion
solar.

2. Instrumento de recoleccion de datos:

o Encuestas estructuradas y entrevistas con los responsables de seguridad y
salud ocupacional (SSO) de las empresas agricolas para indagar su disposicion
a pagar S/55 por 100 ml del bloqueador solar orgénico.

o Las preguntas clave abordaran:

e Percepcion de la calidad y valor del bloqueador solar organico.

e Opinidn sobre el precio de S/55 en comparacion con otras alternativas
en el mercado.

e Disposicién a adquirir el producto en esas condiciones de precio y

presentacion.
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e Preferencias sobre tamafio de presentacion y frecuencia de uso.
3. Pruebas piloto del producto:

o Se entregard a cada empresa una muestra gratuita del bloqueador solar en la
presentacion de 100 ml para que lo prueben con un grupo de trabajadores de
campo durante dos semanas.

o Durante el periodo de prueba, se medirdn las impresiones sobre la calidad del
producto, el rendimiento por cantidad de uso y la percepcion de proteccion
solar.

4. Feedback y disposicion de compra:
o Se solicitaré a los encargados de SSO que proporcionen feedback tanto de los
trabajadores como de la administracion sobre:
e Siel producto cubre sus expectativas de proteccion solar.
e Siel precio de S/55 por 100 ml es considerado razonable en relacion a
los beneficios del bloqueador.
o Preferencias o barreras sobre la decision de compra a ese precio.
5. Andlisis de datos:

o Los resultados de las encuestas y el feedback seran analizados para medir:

o Porcentaje de empresas dispuestas a pagar S/55 por la presentacion de
100 ml.

e Percepcion de valor del producto en términos de calidad/precio.

e Comparacién del bloqueador solar organico con otras opciones
disponibles en el mercado (precio y eficacia).

6. Validacion cualitativa:
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o Se realizaran entrevistas en profundidad con al menos tres responsables de

SSO que hayan mostrado interés en el producto para entender mas a fondo sus

expectativas y cualquier factor que podria motivar o inhibir la compra.

Criterios de éxito para validar la hipotesis:

o La hipotesis seré validada si al menos el 70% de las empresas agricolas encuestadas

indican que estarian dispuestas a pagar S/55 por una presentacion de 100 ml del

bloqueador solar organico.

Tabla 14

Criterios de Validacion/Aceptacion de la HI

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
El bloqueador solar  Para validar la Color Nivel de SPF Estamos bien, si el
organico sera hipétesis se Olor SPF es mayor a 25.
altamente preferido  proporciona a la Textura
por los empresa muestras No quimicos
consumidores para evaluacion del ~ Aceptabilidad
debido a sus bloqueador solar
propiedades organico, siendo
naturales, probados por los
seguridad trabajadores en

dermatolégica y
efectividad en la
proteccion solar
(SPF > 25).
Ademas, su
suavidad,
resistencia al agua,
ausencia de
quimicos agresivos
y enfoque
sostenible
incrementaran su
aceptacion en el
mercado,
mejorando su
competitividad
frente a productos
convencionales y
fortaleciendo su
posicionamiento a
largo plazo.

campo; ademas, la
empresa analizara
si el protector solar
propuesto presenta
ventajas
comparativas con
la proteccion solar
que vienen
utilizando.

Nota: Ver Apéndice E.



Tabla 15

Criterios de Validacion/Aceptacion de la H2
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Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
La venta de un Para validar la Deseabilidad de Sio No Estamos bien, si el
bloqueador solar hipotesis se utilizd ~ adquisicion y 80% de las
organico para los una encuesta alos  disposicion de empresas expresan
trabajadores de potenciales clientes  pago su deseabilidad de

cosecha de las
empresas agricolas

(empresas
agricolas)

adquisicion y
disposicion de

sera del agrado de  preguntando la pago por S/55 por
estas empresas por  intencion de una presentacion
lo que estarian adquisicion y de 100 ml de
dispuestas a pagar  disposicion de bloqueador
S/55 por una pago de 55 soles organico
presentacion de por una
100 ml. presentacion de

100 ml de

bloqueador

organico

Nota: Ver Apéndice E.

Con el fin de validar la H1, luego de la fabricacion del bloqueador solar organico,

basados en la investigacion titulada “Potencial de extractos de algas y liquenes frente a la

radiacion UV” (Gutiérrez, 2024) realizada en la Facultad de Farmacia de la Universidad

Complutense de Madrid, Espana. Se ha proporcionado a la empresa agricola muestras del

producto para el testeo al personal de cosecha.

Se obtuvieron resultados optimos que demostraron que SOLARBLOCK aportara la

dosis de proteccion solar que requiere el trabajador de cosecha de las empresas agricolas en

sus jornadas laborales (ver Tabla 16).

Tabla 16

Resultados del Aporte de SOLARBLOCK (H1)

Indicador Resultado
SPFD: 29.3
Rating: 25

Filter efficiency:

1.3 (SPF% UV Filter)
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Después de validar el producto con la empresa y sus trabajadores, quienes probaron
SOLARBLOCK en una actividad y expresaron su conformidad con su uso, se procedio a
evaluar la Hip6tesis 2 (H2). Para esta validacion, se realizo, la muestra del producto y se
determind la percepcion del precio del mismo, dado que la hipotesis se centra en medir la
disposicion de los clientes a pagar por el producto y adquirirlo (ver Tabla 17 y Apéndice D,
E).

Tabla 17

Resultados de la Evaluacion de la Deseabilidad de Compra y Disposicion de Pago (H2)

Pregunta Si No
1. (Esta dispuesta a comprar el producto porque estaria preocupada por la 100% 0%
salud de sus trabajadores de cosecha?

2. (Esta dispuesta a pagar por un bloqueador organico que proteja la piel de su 100% 0%
personal de cosecha un costo de S/.55.00 soles por una unidad de 100 ml?

6.2 Validacion de la Factibilidad de Solucion

Para validar la propuesta del producto SOLARBLOCK, se ide6 una estrategia para su
comercializacion, la cual se apoya en la implementacion de un plan de marketing.
6.2.1 Plan de Mercadeo

Se optd por la estrategia de ofrecer un producto alternativo para mejorar el cuidado de
la piel contra los rayos solares, como parte del equipo de proteccion personal (EPP) del
personal de cosecha de las empresas agricolas de Olmos; por lo que para el primer afio del
proyecto se pretende cubrir una demanda de 1,230 trabajadores de dos empresas agricolas y
se planea aumentar progresivamente el nimero de empresas participantes de Trujillo, Ica y
Piura a partir del tercer aio del proyecto. Para el segundo afo, se ha considerado una
demanda de tres empresas, para el afio 3, una demanda de siete empresas; para el afio 4, una
demanda de 11 empresas; y para el afo 5, una demanda de 16 empresas. Se promocionara al
producto a través de marketing digital dirigidos, ademas de la firma de alianzas estratégicas.

Por este motivo, se aplicara la estrategia general de marketing enfocada a consolidar a
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SOLARBLOCK en el mercado como el mejor producto de proteccion de piel totalmente
producido con ingredientes naturales, es decir, sin quimicos. El factor diferenciador es la capa
protectora que le queda en la piel a sus usuarios, porque ademas de que protege por un largo
periodo de tiempo, nutre la misma. Los siguientes son los objetivos delineados en el plan de
marketing:

e [Lograr la captura de al menos cinco empresas agricolas para el afio 3 del proyecto.

e Alcanzar un promedio de 35,000 unidades vendidas del bloqueador solar organico a
base de extracto de algas marinas en el afo 2 del proyecto.

e Lograr la captura de al menos 10 empresas agricolas para el afio 4 del proyecto.

e Alcanzar un promedio de 130,000 unidades vendidas del bloqueador solar organico a
base de extracto de algas marinas en el afo 4 del proyecto.

e Transmitir la importancia del uso de bloqueador solar organico a través de las redes
sociales, y demdas medios para hacer llegar a los usuarios que el bloqueador solar
organico es fundamental para el cuidado de su piel y para no contaminar la
produccion de frutas de la empresa donde labora.

Estrategias de Marketing. Se procedio a realizar una estrategia integral usando las
4Ps del marketing.

Producto. SOLARBLOCK es un bloqueador solar organico a base de extracto de
algas marinas orgénicas, glicerina vegetal organica, aceite de coco virgen orgénico, cera de
abeja, aceite esencial de lavanda orgénica, entre otros ingredientes totalmente naturales, es
decir, sin quimicos que pueda dar a produccion de frutas de las empresas agricolas con
produccion organico y la piel de los trabajadores del area de cosecha de dichas empresas.

Precio. Se establecié un precio de venta por unidad de bloqueador solar organico de

S/.55.00, incluido el IGV (ver Tabla C1) por una presentacion de 100ml. (la evidencia se
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encuentra en el siguiente /ink:

https://drive.google.com/drive/folders/1bJd6JIK qiHs1bc4QyCHOoaNX1FvinlvR)

Plaza. Se establecio que SOLARBLOCK se vendera principalmente a través de las
ventas en linea con el fin de aprovechar el comercio electrénico usando el sitio web
corporativo; asi como también en ferias de empresas agricolas para llegar directamente a los
clientes y promocionar el producto; también; a través de las visitas del Jefe Comercial a las
empresas agricolas; y, por ultimo, se vendera el bloqueador solar orgénico en la propia planta
de la empresa. Comenzando por el departamento de Lambayeque.

Promocion. Se establecio usar plataformas digitales y redes sociales para
promocionar el producto SOLARBLOCK, asi como publicidad tradicional a través de vallas
publicitarias para dar a conocer el bloqueador solar organico. De igual manera, se aplicaran
estrategias de publicidad en linea. Por ultimo, se aplicardn como parte de los programas de
fidelizacion, regalos o membresias que brinden beneficios exclusivos a las empresas
agricolas.

Se establecid un presupuesto de S/ 88,000 para el primer afno destinado a la
implementacion del plan de mercadeo para la comercializacion de SOLARBLOCK. Ademas,
se considerd una tasa de inflacion anual del 5% para calcular los presupuestos de los afios
siguientes del proyecto (ver Tabla 18 y Apéndice F). Se planteé como hipoétesis para el plan
de mercadeo: La eficiencia del plan de mercadeo propuesto para SOLARBLOCK, medida en

funcion de la relacion entre el CAC y el VTV de este, serd igual o mayor a 3.


https://drive.google.com/drive/folders/1bJd6JlKqiHs1bc4QyCH0oaNX1FvlnlvR
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Tabla 18

Presupuesto del Plan de Mercadeo (En Soles)

Concepto 2025 2026 2027 2028 2029
Plataformas
digitales y redes 45,000 47,250 /49,612.50 52,093.13 54,697.78
sociales
Programa de
fidelizacion 43,000 45,150 47,407.50 49,777.88 52,266.77
Total 88,000 92,400 97,020 101,871.01 106,964.55

6.2.2 Plan de Operaciones

Este plan contempla la contratacion de un equipo de operarios de planta compuesto
por cuatro personas, asi como la contratacion de tres empleados para roles administrativos
clave en la empresa, incluyendo al Gerente General, al Jefe Comercial y al Jefe de
Produccion y Calidad. Ademas, se prevé alquilar un local en la ciudad de Trujillo para llevar
a cabo las actividades operativas y administrativas de la empresa. Los calculos para
determinar el costo total de la mano de obra directa se detallan en la Tabla 19, mientras que
en la Tabla 20 se presentan los calculos de los gastos administrativos (ver Apéndice G). Se
plante6 como hipoétesis para el plan de operaciones: La probabilidad de que el VAN calculado
para SOLARBLOCK sea menor del proyectado estard por debajo del 10%.
Tabla 19

Presupuesto del Personal Operario de Planta (En Soles)

2025 2026 2027 2028 2029

109,820.88 109,820.88 192,186.54 192,186.54 192,186.54

Nota: Para mayores detalles sobre los costos unitarios y beneficios, ver Apéndice G.
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Tabla 20

Presupuesto del Personal Administrativo (En Soles)

2025 2026 2027 2028 2029

457,587.00 480,466.35 504,489.67 529,714.15 556,199.86

Nota: Para mayores detalles sobre los costos unitarios y beneficios, ver Apéndice G.

6.2.3 Simulaciones Empleadas para Validar las Hipdtesis

Se proyecta que la implementacion del plan de mercadeo generard mas ingresos que
pérdidas durante los cinco afios del proyecto. Para verificar esta hipdtesis, se utilizo la
simulacion de Montecarlo con 5,000 simulaciones, considerando la probabilidad de que la
relacion entre el valor del tiempo de vida del cliente (VTV) y el costo de adquisicion del
cliente (CAC) sea mayor a 3 durante el periodo analizado (ver Apéndice H). Se considera que
la hipotesis se valida si la probabilidad de eficiencia es igual o superior al 80%. En la Tabla
21 se presentan los calculos de los valores VTV y CAC, que resultaron en 8,087.84 y 87.67,
respectivamente, con un ratio VIV/CAC = 101.95 (ver Apéndice H). Los resultados
muestran que se validé la hipotesis, ya que la probabilidad de obtener una alta eficiencia en el
plan de mercadeo es del 88.56%, superando el umbral del 80% establecido previamente. La
Tabla 22 muestra la simulacion de Montecarlo para el plan de operaciones (ver Apéndice I).
Tabla 21

Simulacion de Montecarlo para el Plan de Mercadeo

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio Esperado 101.95 87.67 8,087.84
Desviacion Estandar 7.86 17.26 1,592.56
Primera Simulacion 107.99 69.14 8,785.48
Promedio Simulado 101.97
Desviacion Estandar Simulado 8.00
Minimo 72.63
Maximo 129.70

Alta Eficiencia: >92.25 88.56%
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Tabla 22

Simulacion de Montecarlo para el Plan de Operaciones

Eficiencia Tiempo 1 Tiempo 2

Promedio Esperado 40% 73.53 47.06
Desviacion Estandar 3% 14.48 9.27
Primera Simulacion 38% 82.44 56.91
Promedio Simulado 40%

Desviacion Estandar Simulado 3%

Minimo 28%

Méximo 51%

Alta Eficiencia: > 36% 88.64%

Nota: Tiempo 1: Tiempo de entrega si deben realizar un pedido a proveedores ubicados en Lima
Tiempo 2: Tiempo de entrega si realizan un pedido de bloqueador solar organico

6.3 Validacion de la Viabilidad de Solucion

Se ha validado la viabilidad de la solucion a través de la evaluacion de generacion de
flujos. El proceso comienza con el calculo del presupuesto de inversion, seguido por la
determinacion de los indicadores que evidencian la viabilidad de SOLARBLOCK.
6.3.1 Presupuesto de Inversion

Para este proyecto, se necesita una inversion de S/526,412.66con IGV y de
S/470,879.20sin IGV (ver Tabla 23), compuesta por activos intangibles, activos tangibles y
capital de trabajo necesario (ver Tabla 24, Tabla 25 y Tabla 26); es importante destacar que el
70% de esta cantidad total sera proporcionada por el capital accionario (ver Apéndice J).
Tabla 23

Presupuesto de Inversion del Proyecto (En Soles)

Inversion Monto (con IGV)
Activo Intangible 173,630.16
Activo Tangible 190,422.50
Capital de Trabajo 162,360.00

Total 526,412.66




Tabla 24

Presupuesto de Inversion por Activo Tangible (En Soles)

Monto sin Monto Total
Concepto Cantidad Precio Unitario IGV (18%)
IGV (+IGV)
Maquina Envasadora 3 4,950.00 14,850.00 2,673.00 17,523.00
Balanza Industrial 2 480.00 960.00 172.80 1,132.80
Maquina Mezcladora 3 20,400.00 61,200.00 11,016.00 72,216.00
Cinta Transportadora 3 3,668.00 11,004.00 1,980.72 12,984.72
Magquina Etiquetadora 3 20,400.00 61,200.00 11,016.00 72,216.00
Carro de Carga Plataforma 5 199.00 995.00 179.10 1,174.10
Laptop 3 1,567.00 4,701.00 846.18 5,547.18
Teléfonos Fijos 3 110.00 330.00 59.40 389.40
Impresora 2 780.00 1,560.00 280.80 1,840.80
Total Maquinaria y Equipos 156,800.00 28,224.00 185,024.00
Archivador 2 230.00 460.00 82.80 542.80
Escritorio 3 280.00 840.00 151.20 991.20
Silla Ejecutiva 3 320.00 960.00 172.80 1,132.80
Silla 10 120.00 1,200.00 216.00 1,416.00
Mesa de Trabajo 2 420.00 840.00 151.20 991.20
Articulos de Oficina 5 55.00 275.00 49.50 324.50
Total Mobiliario 4,575.00 823.50 5,398.50
Total Inversion en Activos Tangibles 161,375.00 29,047.50 190,422.50
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Nota: Los precios son referenciales. Se consultaron las paginas que se presenta en el Apéndice P para obtener los

precios referenciales de los activos.

Tabla 25

Presupuesto de Inversion por Activo Intangible (En Soles)

Concepto Monto IGV (18%) Monto Total (con IGV)
Busqueda y Reserva de Denominacion 30.00 5.40 35.40
Creacion de Minuta 270.00 48.60 318.60
Inscripcion en Notaria 310.00 55.80 365.80
Busqueda Fonética 40.00 7.20 47.20
Licencia Municipal 257.00 46.26 303.26
Licencia DIGESA 365.00 65.70 430.70
Licencia de Funcionamiento 190.00 34.20 224.20
Aprobacion de Defensa Civil 380.00 68.40 448.40
Registro de Marca 560.00 100.80 660.80
Certificacion de Patente 570.00 102.60 672.60
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Anuncio en el Diario El Peruano 120.00 21.60 141.60
Legalizacion de Libros de Contabilidad 620.00 111.60 731.60
Total Permisos y Patentes 3,712.00 668.16 4,380.16
Alquiler de Planta (2 meses) 6,000.00 1,080.00 7,080.00
Adecuacion de Planta 17,300.00 3,114.00 20,414.00
Costo de Instalacion de Maquinaria 115,932.20 20,867.80 136,800.00
Servicios Publicos Preoperativos 1,200.00 216.00 1,416.00
Total Gastos de Planta 140,432.20 25,277.80 165,710.00
Pagina Web 1,400.00 252.00 1,652.00
Programa Administrativo-Contable 1,100.00 198.00 1,298.00
Licencias de Programas 500.00 90.00 590.00
Total Software 3,000.00 540.00 3,540.00
Inversion Total Activos Intangibles 147,144.20 26,485.96 173,630.16
Tabla 26
Presupuesto de Inversion por Capital de Trabajo (En Soles)
Capital de Trabajo Anual Factor Afo 0 2026 2027 2028 2029
Ingreso por Ventas 17623,600.00 2°455,200.00 5’161,200.00 7°405,200.00 10°441,200.00
Capital de Trabajo Necesario -162,360.00 -245,520.00 -516,120.00 -740,520.00 -17044,120.00
Capital de Trabajo Incremental -162,360.00 -83,160.00 -270,600.00 -224,400.00 -303,600.00
Inversién Capital de Trabajo -162,360.00 -83,160.00 -270,600.00 -224,400.00 -303,600.00
1°044,120.00

Recuperacion de Capital de Trabajo

Nota: Se establecio un 10% de los ingresos anuales como capital de trabajo; el capital de trabajo incremental se
calculo restando el capital de trabajo necesario del afio en curso con el del afo anterior. No se opera al crédito.

El capital de trabajo es necesario para planificar el presupuesto, incluso sin operar a

crédito, ya que cubre los gastos diarios esenciales, como materias primas, salarios y

mantenimiento. Esto asegura que la empresa mantenga suficiente liquidez para operar sin

interrupciones y cumplir con sus obligaciones inmediatas.

6.3.2 Analisis Financiero

A través del andlisis financiero se pudo determinar la viabilidad del negocio

proyectando los flujos de caja libre. La Tabla 27 muestra el estado de ganancias y pérdidas

proyectado; en la Tabla 28 se desglosan los indicadores financieros que corroboran la

viabilidad; y en la Tabla 29 se presenta el analisis de sensibilidad (ver Apéndice I).



Tabla 27

Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado (En Soles)

63

2025 2026 2027 2028 2029
Ingreso por Ventas 1623,600.00  2°455,200.00 5°161,200.00  7°405,200.00 10°441,200.00
(-) Costo de Ventas -453,976.85 656,273.40  -1°398,348.28 2°009,295.43 -2°882,382.24
Utilidad Bruta 1°169,623.15 1°798,926.60 3°762,851.72  5°395,904.57 7°558,817.76
(-) Gastos Administrativos -710,249.40 7457761.87  -783,049.96  -822202.46  -863,312.58
(-) Gastos de Ventas -13,168.80 13,827.24  -45,028.80 47,8024  -49,644.25
(-) Gastos de Marketing -88,000.00 92,400.00  -97,020.00  -101,871.00  -106,964.55
(-) Depreciacion Activos Tangibles -31,817.50 31,817.50  -31,817.50  -31,817.50  -31,817.50
(-) Amortizacion Activos Intangibles -29,428.84 -29,428.84 -29,428.84 -29,428.84 -29,428.84
Utilidad Operativa 296,958.61 885,691.15  2°776,506.61  4°363,304.53 6°477,650.04
(-) Gastos Financieros -20,530.09 17,362.00  -13,782.06  -9,736.72 -5,165.49
Utilidad Antes de Impuestos 276,428.52 868,329.14  2°762,724.56  4°353,567.81 6°472,484.55
(-) Impuesto Sobre la Renta -81,546.41 -256,157.10 81500374 .o 4"3 050 -17909.382.94
Utilidad Neta 194,882.11 612,172.05  1°947,720.81  3°069,265.31 4’563,101.61

Nota: El detalle de las cuentas se puede visualizar en el Apéndice B, Apéndice E, Apéndice F y Apéndice 1.
El costo de venta se calcula tomando en cuenta: sueldos de los operarios de planta y los insumos para la
produccion del bloqueador solar organico. Los ingresos se obtuvieron por la multiplicacion del precio por la
demanda. Y el precio esta por debajo del mercado seglin las paginas consultadas:
https://www.consumocuidado.com.pe/products/protector-solar-mineral-diario-spf-30
https://tikatarma.com/products/bloqueador-solar-ecologico-x-30ml
https://www.consumocuidado.com.pe/collections/protectores-solares

Tabla 28

Resultados de los Indicadores Financieros del Proyecto

Indicador Resultado
VAN S/3°909,736.67
TIR 98%
TIRM 77%
Beneficio / Costo 8.43
Periodo de Recuperacion 2.22

Nota: Ver Apéndice J para comprobacion de calculos de los indicadores. Ver Tabla 4 para comprobacion de
calculo de WACC.

Se han sensibilizado dos variables: (a) cantidad de bloqueadores solares por trabajador
al afio la cual fue disminuyendo y (b) el precio del bloqueador solar organico con IGV, el
cual fue disminuyendo. En el andlisis de sensibilidad se puede apreciar el comportamiento del
VAN a medida que se disminuyen los valores de las variables de estudio. Cabe sefialar el
significativo impacto del precio del producto a comercializar, cuyas variaciones disminuyen

en gran medida el resultado de este indicador financiero.


https://www.consumocuidado.com.pe/products/protector-solar-mineral-diario-spf-30
https://tikafarma.com/products/bloqueador-solar-ecologico-x-30ml
https://www.consumocuidado.com.pe/collections/protectores-solares
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Tabla 29

Analisis de la Sensibilidad

Cantidad de bloqueadores solares organicos por trabajador al afio

3’909,736.67 24 23 22 21 20
Precio del 55.00 3°909,736.67 3°641,149.53 3°372,562.39 3°103,975.25 2°835,388.10
bloqueador 53.00 3°597,979.93 3°342,382.65 3°086,785.37 2°831,188.09 2°575,590.81
organico con 51.00 3°286,223.18 3°043,615.76 2°801,008.35 2’558,400.94 2°315,793.52
IGV 49.00 2°974,466.43 2°744,848.88 2’515,231.33 2°285,613.78 2°055,996.23
47.00 2°662,709.68 2°446,081.99 2°229,454.31 2°012,826.63 1°796,198.94

6.3.3 Simulaciones Empleadas para Validar las Hipétesis de Viabilidad

La viabilidad del proyecto fue confirmada mediante la simulacién de Montecarlo del
Valor Actual Neto (VAN), que contemplo 5,000 escenarios de riesgo de pérdida donde el
VAN podria ser de S/ 3°400,000.00, con una probabilidad del 6.76% (ver Tabla 30 y
Apéndice K). El criterio de aceptacion fue: Si la probabilidad de que el VAN calculado sea
menor del proyectado estara por debajo del 10%, se acepta la hipdtesis.
Tabla 30

Simulacion de Montecarlo del VAN

Periodos 0 2025 2026 2027 2028 2029
Flujo de Caja Neto -S/526,412.66 S/75,421.12 S/'181,936.90 S/1°226,072.14 S/2°047,257.39 S/ 4°621,825.29
Promedio Ponderado de Capital 15.25%
Valor Actual Neto (VAN) S/3°909,736.67
Tasa Interna de Retorno (TIR) 98% 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Periodo de Retorno (Afios) 5
VAN-Promedio VAN-DE
S/4,791,108.61 S/ 943,407.49
Primera Simulacion S/ 4°733,977.33
VAN Promedio Simulado S/4°801,536.43
VAN Desviacion Estandar Simulada S/ 942,295.90
VAN Minimo S/ 1°183,102.22
Van Maximo S/ 8°540,012.18
Riesgo de Pérdida: VAN < 3,400,000 6.76%

6.3.4 Resultados Consolidados de Simulaciones Empleadas
En la Tabla 31 se presentan los resultados de las simulaciones que confirman la

validez de las hipotesis tras obtener los datos correspondientes.



Tabla 31

Resultados Consolidados de la Simulaciones Empleadas
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Dimension Hipotesis

Prueba

Resultado

(Se acepta o
rechaza?

Deseabilidad Hipotesis 1 (H1): El bloqueador
solar organico serd altamente
preferido por los consumidores

debido a sus propiedades naturales,

seguridad dermatologica y
efectividad en la proteccion solar
(SPF > 25). Ademas, su suavidad,
resistencia al agua, ausencia de
quimicos agresivos y enfoque
sostenible incrementaran su
aceptacion en el mercado,
mejorando su competitividad
frente a productos convencionales
y fortaleciendo su posicionamiento
a largo plazo.

Hipotesis 2 (H2): La venta de un
bloqueador solar orgénico para los
trabajadores de cosecha de las
empresas agricolas sera del agrado
de estas empresas por lo que
estarian dispuestas a pagar S/55
por una presentacion de 100 ml.

Factibilidad  La eficiencia del plan de mercadeo
propuesto, medida en funcion de la
relacion entre el CAC y el VTV de
este, sera igual o mayor a 3.

Viabilidad La probabilidad de que el VAN
calculado sea menor del
proyectado estara por debajo del
10%

Entrevista al
usuario y
cliente

Encuesta

Simulacion de
Montecarlo con
5,000 pruebas

Simulacion de
Montecarlo con
5,000 pruebas

100%

100%

Se obtuvo un resultado
positivo de 101.95

Se obtuvo un resultado
positivo, 6.76% < 10%

Se acepta

Se acepta

Se acepta

Se acepta

6.4 Resumen del Capitulo

Se pudo verificar la aceptacion del proyecto al determinar que los clientes estdn

dispuestos a pagar S/ 55 por el bloqueador solar orgénico destinado a sus trabajadores de

cosecha. Ademas, se confirmo la factibilidad del proyecto mediante la Simulacién de

Montecarlo. Finalmente, se demostro la viabilidad del proyecto al obtener los siguientes

resultados de los indicadores financieros: (a) un VAN de S/3°909,736.67; (b) una TIR del

98%; (c) una TIRM del 77%; (d) un beneficio/costo de 8.43; y (e) un periodo de recuperacion

de 2.22 afos.
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

En este capitulo se verifica la sostenibilidad de la solucion propuesta, evaluando su
relevancia y viabilidad social, mediante el analisis de los beneficios y costos sociales, asi
como el calculo del VAN social del proyecto.
7.1 Relevancia Social de la Solucion

El objetivo es generar un impacto positivo en los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS), donde se evaluo la relevancia social de SOLARBLOCK en dos etapas: (a) se
estableci6 una conexion del proyecto con el ODS 3, centrado en garantizar una vida sana y
promover el bienestar para todas las edades hasta 2030; y (b) se identificaron y evaluaron las
metas relacionadas con el modelo de negocio, determinando su impacto social (ver Tabla 32),
para calcular el Indice de Relevancia Social de la Solucién (IRS). Este indice se deriva de la
proporcion entre el nimero de metas abordadas por SOLARBLOCK vy el total de metas del

ODS, evidenciando que el proyecto abarca dos de las 13 metas del ODS.

__ Metas del ODS alcanzadas por el proyecto
Total de metas del ODS

IRS *100% = (2/13)*100% IRS = 15%

Tabla 32

Evaluacion del Impacto Social de SOLARBLOK

ftem Meta Impacto
3.4  Para 2030, reducir en un tercio la mortalidad El modelo de negocio puede prevenir
prematura por enfermedades no transmisibles enfermedades de la piel por la larga exposicion

mediante la prevencion y el tratamiento y promover  a las radiaciones solares de las personas.
la salud mental y el bienestar
3.9  Para 2030, reducir sustancialmente el nimero de El modelo de negocio busca reducir la

muertes y enfermedades producidas por productos contaminacion y las sustancias quimicas

quimicos peligrosos y la contaminacion del aire, el peligrosas relacionadas con las enfermedades

aguay el suelo de la piel. Se busca también crear consciencia
en los usuarios sobre la importancia de
protegerse la piel para evitar enfermedades y

otras afecciones.
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7.2 Rentabilidad Social de la Solucion

Con el proposito de evaluar la rentabilidad social derivada de SOLARBLOCK, se
busca calcular una estimacion del Valor Actual Neto Social (VANS) durante los cinco afios
de ejecucion del proyecto. Este analisis busca fundamentar la contribucion de la solucion
identificando los beneficios y costos sociales pertinentes.
7.2.1 Beneficios Sociales

La Tabla 33 presenta una lista de los impactos positivos que el proyecto generara en el
ambito social, entre los cuales se destaca el ahorro que pueden tener los usuarios en lo que
respecta a consultas médicas por el uso de un bloqueador solar organico, dado que este no
contiene sustancias quimicas que puedan causar reacciones alérgicas; asi como el ahorro en
tratamientos de melanoma por haber usado este tipo de bloqueador.
Tabla 33

Beneficios Sociales del Proyecto

2025 2026 2027 2028 2029
Ahorro en consultas médicas por uso de un bloqueador solar organico que
no contiene sustancias quimicas que potencialmente pueden causar
reacciones alérgicas
Cantidad de trabajadores que utilizan el bloqueador solar organico 1,230 1,860 3,910 5,610 7,910
Costo de consulta médica S/ 45.00 S/ 45.00 S/ 45.00 S/ 45.00 S/ 45.00
Cantidad de consultas al aflo por reacciones alérgicas 1 1 1 1 1
Ahorro en consultas médicas por uso de un bloqueador solar organico que S/ 55,350.00 S/ 83,700.00 S/ 175,950.00 S/252,450.00 S/355,950.00
no contiene sustancias quimicas que potencialmente pueden causar
reacciones alérgicas
Ahorro en el tratamiento de melanoma
Cantidad de trabajadores que utilizan el bloqueador solar organico 1,230 1,860 3,910 5,610 7,910
Porcentaje de personas latinas que pueden potencialmente desarrollar 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% 0.60%
melanoma
Cantidad de trabajadores que pueden desarrollar melanoma por exponerse al 7 11 23 34 47
sol sin aplicarse bloqueador solar
Costo promedio de tratamiento para el melanoma en Perti S/70,000.00 S/70,000.00 S/70,000.00 S/70,000.00 S/70,000.00
Ahorro anual en el tratamiento de melanoma S/490,000.00 S/770,000.00 S/ 1°610,000.00 S/2°380,000.00 S/3°290,000.00
Beneficio Social Total S/ 545,350.00 S/ 853,700.00 S/ 1°785,950.00 S/2°632,450.00 S/3°645,950.00

Nota: Adaptado de “;Cual es el precio de una consulta médica? por Surgery en Perti, 2023 (https://surgeryinperu.com/cual-
es-el-precio-de-una-consulta-medica/); de “Estadisticas importantes sobre el cancer de piel tipo melanoma” por American
Cancer Society, 2023 (https://www.cancer.org/content/dam/CRC/PDF/Public/8992.00.pdf); de “;Cuénto cuesta un
tratamiento de cancer en el Pera?” por L. Oblitas, 2021 (https://peru21.pe/economia/cuanto-cuesta-un-tratamiento-de-cancer-
en-el-peru-ncze-noticia/) Se ha considerado el desarrollo de melanoma por exposicion al sol en personas latinas, incluyendo
a los peruanos, dado que ese segmento de personas agrupa a los paises cuya lengua oficial es el espafiol.



https://surgeryinperu.com/cual-es-el-precio-de-una-consulta-medica/
https://surgeryinperu.com/cual-es-el-precio-de-una-consulta-medica/
https://www.cancer.org/content/dam/CRC/PDF/Public/8992.00.pdf
https://peru21.pe/economia/cuanto-cuesta-un-tratamiento-de-cancer-en-el-peru-ncze-noticia/
https://peru21.pe/economia/cuanto-cuesta-un-tratamiento-de-cancer-en-el-peru-ncze-noticia/

7.2.2 Costos Sociales

68

Asimismo, para calcular el Valor Actual Neto Social (VANS), fue esencial identificar

los posibles costos sociales asociados con la implementacion de SOLARBLOCK. Entre estos

costos se incluyen la emision de dioxido de carbono (COz) debido al uso constante de

vehiculos para la distribucion de los bloqueadores solares a las empresas atendidas, asi como

la emision de didxido de carbono por la produccion y envasado del bloqueador solar

organico, como se detalla en la Tabla 34.
Tabla 34

Costos Sociales del Proyecto

2025 2026 2027 2028 2029
Emision de dioxido de carbono por utilizacion de vehiculo para distribucion de
los bloqueadores solares
Cantidad de empresas atendidas 2 3 7 11 16
Cantidad anual de viajes de despacho para suplir la demanda de cada empresa 12 12 12 12 12
Cantidad de viajes al aio 24 36 84 132 192
Recorrido promedio en cada viaje (Km) 48 48 48 48 48
Emision de dioxido de carbono por cada Km recorrido (gr x Km) 145 145 145 145 145
Valor del Gramo de CO2 (S/ x gr) S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Emision de dioxido de carbono por utilizacion de vehiculo para distribucion de S/ 45.10 S/ 67.65 S/ 157.85 S/ 248.05 S/360.81
los bloqueadores solares
Emision de dioxido de carbono durante la produccion y envasado del bloqueador
solar
Cantidad de dias de produccion al ailo 260 260 260 260 260
Cantidad de horas diarias de produccion 3 6 8 9 10
CO2 emitido por la maquinaria (envasadora, mezcladora y etiquetadora) durante 8,714 8,714 8,714 8,714 8,714
cada hora de funcionamiento (gr x hr)
Valor del gramo de CO2 en soles (S/ x gr) S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/ 0.00
Emision de didxido de carbono durante la produccion y envasado del bloqueador S/1,835.17 S/3,670.34 S/ 4,893.78 S/5,505.51 S/6,117.23
solar
Costos Sociales S/1,880.27 S/3,737.99 S/5,051.64 S/5,753.56 S/ 6,478.03

Nota: Adaptado de “Eléctricos, hibridos, diésel y gasolina: ;cuantas emisiones producen en su vida util?” por B. Diaz & R.
Pareja, 2022 (https://www.caranddriver.com/es/coches/planeta-motor/a30780438/emisiones-contaminantes-segun-tipo-

coche/); de “Precios CO2” por Sendeco, 2023 (https://www.sendeco2.com/es/precios-co2) El recorrido promedio en cada

viaje es una cifra aproximada desde el local de produccion y las principales empresas agricolas con las que se ha

comunicacion para la comercializacion del bloqueador orgénico.


https://www.caranddriver.com/es/coches/planeta-motor/a30780438/emisiones-contaminantes-segun-tipo-coche/
https://www.caranddriver.com/es/coches/planeta-motor/a30780438/emisiones-contaminantes-segun-tipo-coche/
https://www.sendeco2.com/es/precios-co2

A continuacion, se descuenta el total de los costos sociales generados de los

beneficios sociales y se le aplica la tasa de descuento social con el proposito de calcular el

VAN Social (ver Tabla 35). Como resultado, se puede afirmar que el proyecto tiene un

impacto social positivo en la sociedad con un VAN Social de S/7°053,316.45.

Tabla 35

Calculo del Valor Actual Neto Social

2025 2026 2027 2028 2029
Beneficios 545,350.00 853,700.00  1°785,950.00 2°632,450.00  3°645,950.00
Sociales

(-) Costos

Sociales -1,880.27 -3,737.99 -5,051.64 -5,753.56 -6,478.03
Resultado Social 543,469.73 849,962.01  1°780,898.36 2°626,696.44  3°639,471.97
Tasa de

Descuento Social 8%

VANS 7°053,316.45

7.3 Resumen del Capitulo

Se determiné el Indice de Relevancia Social de la Solucion (IRS) para este proyecto,

el cual se calcula de la proporcion entre el nimero de metas abordadas por SOLARBLOCK y

el total de metas del ODS, evidenciando que el proyecto abarca unicamente dos de las 13

metas del ODS. De esta manera se determin6 que el IRS para este proyecto es de 15%.

Posteriormente, se consiguid reconocer tanto los beneficios como los costos sociales

vinculados al proyecto y se determino el Valor Actual Neto Social (VANS), el cual ascendio

a S/7°053,316.45. Este resultado confirma que el proyecto SOLARBLOCK es socialmente

rentable y ejerce un impacto positivo en el entorno ambiental. Es relevante sefialar que la tasa

de descuento utilizada para este calculo fue aquella establecida por el Ministerio de

Economia y Finanzas para proyectos de este tipo (8%).
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

En este capitulo final se proporciona un cronograma exhaustivo que abarca un periodo
de ocho meses, detallando las actividades iniciales a realizar. Se asignan responsabilidades y
se establecen periodos especificos de accion para asegurar que SOLARBLOCK inicie sus
operaciones segun lo planificado.
8.1 Plan de la Implementacion y Equipo de Trabajo

Se establecid un plan para la implementacion de SOLARBLOCK, por lo que el primer
paso a seguir es el registro de la marca y se establece la formacién de la estructura
empresarial para garantizar su funcionamiento eficiente y alcanzar el crecimiento previsto.
De igual manera, fue indispensable establecer funciones a cada uno de los accionistas,
(Accionista 1: Miguel Angel Morales; Accionista 2: Sandro Rivera; y Accionista 3: Fidel
Saboya), quienes en la fase inicial del proyecto seran parte de equipo de implementacion
adicional al aporte asumido para la inversion. La Tabla 36 presenta el programa de
despliegue, detallando la duracion prevista y las responsabilidades de cada integrante del
equipo. Cabe destacar que, considerando la ruta critica de los principales recursos de la
implementacion del proyecto, el cuello de botella que se puede presentar es el retraso o

rechazo debido a ingredientes que no cumplen con los estdndares de calidad.



Tabla 36

Plan de Implementacion Detallado

Etapa/Tarea Duracion Responsables Mes
516 7 10 | 11 12

Inicial
Constitucion de la empresa 1 mes Accionista 1
Elaboracion de la estructura de la empresa 1 semana Accionista 2
Gestion de licencias, permisos, tramites tributarios y laborales 2 meses Accionista 3
Busqueda de proveedores 2 meses Accionista 2
Intermedia
Busqueda de locales 2 meses Accionistas
Implementacion de operaciones de produccion 8 meses Accionistas
Adquisicion de equipos 2 meses Accionistas X
Equipamiento para la produccion 1 mes Accionistas X
Reclutamiento y seleccion de personal 3 meses Accionista 1 X
Elaboracion de procedimientos internos 3 meses Accionistas X
Capacitacion del personal 1 mes Accionista 2 X
Gestion de talento humano 3 meses Accionista 2 y Accionista 3 X
Implementacion del marketing 4 meses Accionistas X | X
Captacion de clientes 4 meses Accionistas X | X
Despliegue de publicidad 4 meses Accionistas X | X
Avanzada
Lanzamiento y promocién del producto 1 mes Accionistas X | X
Monitoreo y analisis de resultados 3 meses Accionistas X | X

Nota: Accionista 1: Miguel Angel Morales; Accionista 2: Sandro Rivera; Accionista; 3: Fidel Saboya.

71



72

8.2 Conclusiones

Los trabajadores que estan involucrados en las labores de cosecha (que consiste
extraer los frutos de los arboles y recolectarlos) de las empresas agricolas se
encuentran expuestos al sol durante toda su jornada laboral (generalmente mas de 10
horas al dia), por lo que tienen una prolongada exposicion al sol y si no poseen la
proteccion adecuada podrian presentar afecciones importantes, por lo que requieren
de un producto que ademas de que le brinde proteccion a su piel, no contamine la
produccion de frutas de la empresa donde laboran.

El modelo de negocio de SOLARBLOCK se basa en la presentacion de un
bloqueador orgénico en crema incoloro (en un envase tipo botella o tubo de pléstico),
cuya presentacion es en frasco de 100 ml producido con materia prima totalmente
natural, sin componentes quimicos, y particularmente a base de extracto de algas
marinas, las cuales son obtenidas de distribuidores locales. Se determino la
deseabilidad del proyecto al comprobar el agrado del producto por parte de los
clientes. El bloqueador solar organico tiene un insumo principal que proporciona
menor irritacion, y es ideal para proteger contra los rayos UV y no tiene efectos
secundarios como los bloqueadores con filtros quimicos, por lo que es preciso para
que los trabajadores de cosecha de las empresas agricolas usen y no se preocupen en
la contaminacion de la produccion de frutas de las empresas donde laboran.
SOLARBLOCK aborda el problema social de las enfermedades cutaneas en
individuos expuestos prolongadamente al sol. Se estima que se necesitara una
inversion de S/526,412.66 con IGV para atender la demanda de trabajadores en el
primer afio del proyecto. Los indicadores de rentabilidad obtenidos revelaron un VAN
de S/3°909,736.67, una TIR de 98%, y un periodo de recuperacion de dos afios, dos

meses y 19 dias. Estos resultados indican la viabilidad y rentabilidad de
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SOLARBLOCK.

Se estimé un VANS de S/7°053,316.45 y se confirm6 que el proyecto contribuye con
el medio ambiente y la sociedad de forma sostenible. Esto esta en consonancia con el
ODS 3 "Garantizar una vida saludable y promover el bienestar para todos en todas las

edades", especialmente con las metas 3.4y 3.9.

8.3 Recomendaciones

Se recomienda implementar el proyecto con las condiciones del escenario
conservador considerando los beneficios econdomicos obtenidos en las proyecciones,
que sin duda pueden atraer a los accionistas.

Seria aconsejable conseguir contratos de ventas con un mayor namero de empresas
agricolas con produccion organica para aumentar la visibilidad del proyecto en el
corto plazo, considerando el enfoque social de SOLARBLOCK.

Se recomienda en el largo plazo tener presencia en otras provincias de Pert (a partir
del tercer afo del proyecto), en donde existan empresas con personal expuesto a estas
condiciones ambientales y que tengan la misma preocupacion por la salud de los
trabajadores y porque no se contamine la produccion de frutas.

Se recomienda participar activamente en ferias nacionales (por lo menos en una cada
trimestre, es decir, cuatro al afo) como Agri Expo, Agrofest, y Fruit Logistica con el
proposito de dar a conocer la propuesta de valor de SOLARBLOCK.

Se recomienda realizar una evaluacion constante del cumplimiento de los objetivos de
marketing y de operaciones para dirigir cualquier inversion y generar mas beneficios.
Seria aconsejable forjar alianzas estratégicas con proveedores de confianza y crear
sistemas para asegurar un suministro ininterrumpido de materia prima (extracto de
algas marinas organicas, glicerina vegetal organica, aceite de coco virgen organico,

cera de abeja organica, vitamina E), para mitigar las preocupaciones relacionadas con
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el abastecimiento y la calidad de SOLARBLOCK.

Nuestro objetivo a largo plazo es liderar el mercado de bloqueadores solares para la
industria agricola organica, destacandonos como la mejor opcién para el cuidado de la
piel. Nos enfocamos en ofrecer productos de alta calidad, sostenibles y eficaces,
alineados con las necesidades de proteccion solar de los trabajadores agricolas,
mientras promovemos la sostenibilidad ambiental y consolidamos relaciones de
confianza en el sector, minimizando el impacto ecoldgico.

Los bloqueadores solares organicos ofrecen una solucion innovadora para empresas
agricolas que deben cumplir con estandares de produccion libre de quimicos. Estos
bloqueadores, hechos a base de ingredientes naturales, protegen la piel de los
trabajadores sin contaminar los cultivos ni afectar la certificacion orgénica. Al
combinar proteccidn solar efectiva y sostenibilidad, se posicionan como una
alternativa ideal para el sector agricola, mejorando la seguridad laboral y reforzando
el compromiso con practicas responsables.

La innovacion en este campo radica en crear una solucion que combine efectividad en
la proteccidn solar con respeto por el entorno de trabajo y los productos agricolas. Al
posicionarse como un aliado de la industria orgéanica, este bloqueador solar organico
no solo protege la piel de los trabajadores, sino que también refuerza el compromiso
de las empresas con practicas sostenibles, mejorando la seguridad laboral y

contribuyendo a su reputacién como productores responsables.
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Figura A1l

Sombrero Columbia

Apéndices

Apéndice A: Sombreros para Protegerse del Sol

Figura A2

Sombrero de Pesca
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Figura A3

Sombrero con Cubierta de Cuello Desmontable

Figura A4

Sombrero con Cierre de Cordon

81



Figura AS

Sombrero Plegable

Figura A6

Sombrero de Cachalote de Columbia

82



Apéndice B: Guia de Entrevista para Trabajadores Expuestos al Sol - Personal de

Cosecha en Empresa de Frutos Organicos

Perfil del Trabajador

Grupo 1: Informacion Demografica

1.

2.

7.

(Cual es su edad?

(Como esta conformado su hogar?

(Qué le gusta hacer en su tiempo libre?

(Qué creencias o valores son importantes para usted (por ejemplo, religion)?
(Qué lo motiva a trabajar en esta empresa?

(Cual es su cargo y qué tareas realiza en la empresa?

(Cuanto tiempo lleva trabajando aqui?

Grupo 2: Informacion sobre la Jornada Laboral

1.

2.

(Cuantas horas trabaja al dia y cuantos dias a la semana?

(Como se siente fisica y emocionalmente durante su jornada laboral?

LA qué riesgos estd expuesto durante su trabajo diario?

(Qué riesgos le preocupan mas?

Respecto a la exposicion al sol, ;cuantas horas al dia esta bajo los rayos solares
mientras trabaja?

(Le preocupa estar expuesto al sol por tanto tiempo?

(La empresa le proporciona algun tipo de proteccion contra el sol?

(Podria describir qué tipo de proteccion le brindan?

83

(Hay alguna temporada del afio en la que la exposicion al sol sea mayor o este riesgo

es constante durante todo el afio?
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Grupo 3: Experiencias con la Proteccion Solar

Durante su jornada laboral bajo el sol, ;ha experimentado algiin malestar o sintoma?
Si es asi, ;podria detallar cudles fueron esos malestares?

De los elementos de proteccion solar que le ofrece la empresa, ;cual considera que le
brinda mayor proteccion?

(Hay alglin elemento que considere insuficiente para protegerse del sol?

(Cree que los elementos proporcionados por la empresa son suficientes para su
proteccion?

(Recomendaria alguna medida o equipo adicional para mejorar la proteccion solar?
(Existen restricciones por parte de la empresa en cuanto al uso de equipos de
proteccion solar?

Si es asi, ;cudles son esas restricciones?

Grupo 4: Uso y Conocimiento sobre Proteccion Solar

1.

2.

(Cree que podria mejorar su proteccion contra el sol? Explique.

(Conoce otros métodos o productos que ayuden a proteger la piel de los rayos
solares?

(Esta consciente de los posibles dafos a la piel por no usar una proteccion solar

adecuada?
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1. ;Cdémo se protege del sol al iniciar sun jornada laboral?

2. ¢Conoce las opciones de proteccion solar que existen? ;Cudles tiene a su disposicion
al momento de iniciar su jornada laboral?

3. ¢Se puede proteger del sol usando cualquier protector o tiene que ser uno en
particular?

4. ;Toma en consideracion las politicas de la empresa a la hora de aplicarse protectores
solares?

5. ¢Qué proteccidn considera que puede usar que lo proteja del sol y que no dafie o
contamine las frutas?

6. (Qué proteccion le brinda la empresa?

7. ¢Se siente comodo con la proteccion para las radiaciones solares que le brinda la
empresa?

8. (Considera que necesita algo mas para protegerse del sol?

9. (Se preocupa por esta expuesto al sol y contraer enfermedades de la piel?

10. ;Conoce de un producto que lo proteja y no dafie las frutas?

11. ;Se ve obligado a comprar protecciones adicionales a las brindadas por la empresa
para protegerse del sol?

12. ;De qué manera podria sentirse mejor con respecto a su problema?

Nota: Las evidencias de las 20 entrevistas, se encuentran en el siguiente /ink:

https://drive.google.com/drive/folders/1 X-kJWPyixVtAk3F5vt2q7WFezOkdBRUQ



https://drive.google.com/drive/folders/1X-kJWPyixVtAk3F5vt2q7WFezOkdBRU0

Tabla C1

Apéndice C: Calculos de los Ingresos

Precio de Venta (En Soles)

Precio de Venta

Precio en Soles

Precio del Bloqueador Solar Organico sin IGV

Precio del Bloqueador Solar Organico con IGV

IGV

46.61
8.39
55.00

Tabla C2

Cantidad de Trabajadores por Empresa en Cada Ciudad
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Empresa

Cantidad de Trabajadores

Empresa 1 - Trujillo
Empresa 2 - Trujillo
Empresa 3 - Trujillo
Empresa 4 - Trujillo
Empresa 5 - Trujillo
Empresa 6 - Trujillo
Empresa 7 - Trujillo
Empresa 1 - Ica

Empresa 2 - Ica

Empresa 3 - Ica
Empresa 4 - Ica
Empresa 1 - Piura
Empresa 2 - Piura
Empresa 3 - Piura
Empresa 4 - Piura

Empresa 5 - Piura

Afio 1
630
600

Afio 2

630

Afio 3

635

640

480

295

Afio 4

610

495

315
280

Ao 5

650

470
520

325
335

Nota: La cantidad de trabajadores ha sido obtenida durante las entrevistas aplicadas a las
empresas agricolas.



Tabla C3

Cantidad de Ventas al Anio

Demanda Anual de Bloqueador Solar Organico Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Demanda Anual Empresa 1 - Trujillo 15,120 15,120 15,120 15,120 15,120
Demanda Anual Empresa 2 - Trujillo 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400
Demanda Anual Empresa 3 - Trujillo 15,120 15,120 15,120 15,120
Demanda Anual Empresa 4 - Trujillo 15,240 15,240 15,240
Demanda Anual Empresa 5 - Trujillo 15,360 15,360 15,360
Demanda Anual Empresa 6 - Trujillo 14,640 14,640
Demanda Anual Empresa 7 - Trujillo 15,600
Demanda Anual Empresa 1 - Ica 11,520 11,520 11,520
Demanda Anual Empresa 2 - Ica 11,880 11,880
Demanda Anual Empresa 3 - Ica 11,280
Demanda Anual Empresa 4 - Ica 12,480
Demanda Anual Empresa 1 - Piura 7,080 7,080 7,080
Demanda Anual Empresa 2 - Piura 7,560 7,560
Demanda Anual Empresa 3 - Piura 6,720 6,720
Demanda Anual Empresa 4 - Piura 7,800
Demanda Anual Empresa 5 - Piura 8,040
Total 29,520 44,640 93,840 134,640 189,840

Nota: Las cantidades a comercializar se determinaron a través de la multiplicacion de la cantidad de

trabajadores por empresa y las 24 unidades anuales que se venderan.

Tabla C4

Presupuesto de Ingresos (En Soles)

Referencia 2025 2026 2027 2028 2029
Ingresos por Ventas 1°375,932.20 2°080,677.97 4°373,898.31 6°275,593.22 8°848,474.58
IGV por Ventas 247,667.80 374,522.03 787,301.69 1°129,606.78 1°592,725.42
Ingreso Total por Ventas (+) IGV 1°623,600.00 2°455,200.00 5’161,200.00 7°405,200.00 10°441,200.00
Tabla C5

Presupuesto de Ingresos Totales (En Soles)

Referencia 2025 2026 2027 2028 2029
Ingreso Total por Ventas 1°623,600.00 2°455,200.00 57161,200.00 740520000  10°441,200.00
Ingreso Total 1°623,600.00 2°455,200.00 5161,200.00 _ 7°405200.00 __ 10°441,200.00
Tabla Cé6
IGV Total de Ingresos (En Soles)
. 2025 2026 2027 2028 2029
Referencia
IGV por Ventas 247,667.80 374,522.03 787,301.69 1°129,606.78 17592,725.42
IGV Total 247,667.80 374,522.03 787,301.69 1°129,606.78 1'592,725.42
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Apéndice D: Encuestas a Usuarios y Clientes Potenciales
Encuesta a Usuarios Potenciales (Trabajadores que conforman el personal de cosecha
de las empresas agricolas)
Descripcion: la presente encuesta esta disefiada para conocer la percepcion de los
usuarios y clientes, con el objetivo de identificar la necesidad de mejorar la proteccion
contra los rayos solares.
1. ;Desea acceder a un producto (bloqueador orgénico) elaborado con materia prima

totalmente natural que lo proteja de las radiaciones solares y no contamine las frutas?

2. (Considera que es suficiente el uso de equipos de proteccion personal como sombreros
de ala ancha, ropa manga larga y gafas de sol para proteger la piel?

Si

No

3. (Considera que es suficiente implementar la sombra artificial para proteger la piel?

Si

No

4. (Desea trabajar en horario ajustado entre las 10:00 a.m. y las 4:00 p.m. como medida de

evitar los rayos solares?
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Figura D1
Respuestas de los Usuarios Potenciales: ;Desea Acceder a un Producto (Bloqueador
Organico) Elaborado con Materia Prima Totalmente Natural que lo Proteja de las

Radiaciones Solares y no Contamine las Frutas?

Figura D2
Respuestas de los Usuarios Potenciales: ;Considera que es Suficiente el Uso de Equipos de
Proteccion Personal como Sombreros de Ala Ancha, Ropa Manga Larga y Gafas de Sol para

Proteger la Piel?



Figura D3
Respuestas de los Usuarios Potenciales: ;Considera que es Suficiente Implementar la

Sombra Artificial para Proteger la Piel?

Figura D4
Respuestas de los Usuarios Potenciales: ;Desea Trabajar en Horario Ajustado entre las

10:00 a.m. y las 4:00 p.m. como Medida de Evitar los Rayos Solares?
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Encuesta a Clientes Potenciales (Empresas agricolas de Trujillo — Peru)

Ver enlace: https://drive.google.com/drive/folders/1bJd6J1KqiHs1bc4QyCHOoaNX1FvinlvR

1. (Esta dispuesta a comprar el producto porque estaria preocupada por la salud de sus
trabajadores de cosecha?
Si

No
2. (Esta dispuesta a pagar por un bloqueador organico que proteja la piel de su personal de
cosecha un costo de 55 soles?

Si

No

Figura DS
Respuestas de los Clientes Potenciales: ;jEstd Dispuesta a Comprar el Producto porque

Estaria Preocupada por la Salud de sus Trabajadores de Cosecha?


https://drive.google.com/drive/folders/1bJd6JlKqiHs1bc4QyCH0oaNX1FvlnlvR

Figura D6
Respuestas de los Clientes Potenciales: ;Esta Dispuesta a Pagar por un Bloqueador

Organico que Proteja la Piel de su Personal de Cosecha un Costo de 55 Soles?
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Cuestionario de Satisfaccion del Usuario: Bloqueador Solar Organico

Datos Personales
- Nombre:

- Edad:

- Género:

- Ocupacion:

Frecuencia de Uso

2.1. {Con qué frecuencia utilizas el bloqueador solar organico durante tu jornada laboral?
- Todos los dias
- Algunas veces a la semana
- Raramente

- Nunca

Efectividad
3.1. {Como calificarias la proteccion solar que ofrece el producto?
- Excelente
- Buena
- Regular
- Mala
3.2. ;Has notado alguna quemadura solar o dafio en la piel mientras usas el bloqueador?
- Si
- No

Aplicacion y Textura

4.1. ;Como describirias la textura del bloqueador solar organico?
- Muy agradable
- Agradable
- Neutra
- Desagradable

4.2. ;Qué tan facil es aplicar el producto en tu piel?
- Muy fécil

- Féacil



5.

6.

7.

8.

- Regular
- Dificil

Absorcion y Residuo
5.1. (El bloqueador solar se absorbe bien en tu piel?
- Si, rdpidamente
- Si, pero toma tiempo
- No, queda una capa en la piel
5.2. (El producto deja algtn residuo o sensacion grasosa en tu piel?
- No, nada
- Si, un poco

- Si, mucho

Fragancia

6.1. ;Qué opinas de la fragancia del bloqueador solar organico?
- Muy agradable
- Agradable
- Neutra

- Desagradable

Reacciones Adversas
7.1. (Has experimentado alguna reaccion adversa (irritacion, alergias, etc.) al usar el
producto?
- Si
- No

Comparacion con Otros Productos
8.1. {Coémo compararias este bloqueador solar organico con otros bloqueadores que has
usado anteriormente?
- Mucho mejor
- Mejor
- Igual
- Peor

- Mucho peor
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9. Satisfaccion General
9.1. En una escala del 1 al 10, ;qué tan satisfecho estds con el bloqueador solar organico?

- 1 (Muy insatisfecho) - 10 (Muy satisfecho): ................

10. Recomendacion
10.1.;Recomendarias este bloqueador solar organico a otras personas?
- Si
- No

11. Comentarios Adicionales

11.1.;Tienes algiin comentario o sugerencia para mejorar el producto?

jGracias por tu participacion! Tus respuestas nos ayudaran a mejorar nuestro producto.



Apéndice E: Tarjetas de Prueba y de Aprendizaje
Figura E1

Tarjeta de Prueba — Validacion Hipotesis 1
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Figura E2

Tarjeta de Prueba — Hipotesis 2
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Figura E3

Tarjeta de Aprendizaje — Hipotesis 1
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Figura E4

Tarjeta de Aprendizaje — Hipotesis 2
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Apéndice F: Calculo del Presupuesto de Marketing

Tabla F1

Presupuesto de Marketing Ario 2025 (En Soles)

Descrincién Costo (Mensual) IGV Costo con IGV  Costo sin IGV 1GV Costo Total
P (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Gastos de Publicidad y Marketing 6,214.69 1,118.64 7,333.33 74,576.27 13,423.73 88,000.00
Total 6,214.69 1,118.64 7,333.33 74,576.27 1342373 88,000.00
Tabla F2
Presupuesto de Marketing Ario 2026 (En Soles)
Descrincién Costo (Mensual) IGV Costo con IGV  Costo sin IGV 1GV Costo Total
p (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Gastos de Publicidad y Marketing 6,525.42 1,174.58 7,700.00 78,305.08 14,094.92 92,400.00
Total 6,525.42 1,174.58 7,700.00 78,305.08 14,094.92 92,400.00
Tabla F3
Presupuesto de Marketing Ario 2027 (En Soles)
Descrincién Costo (Mensual) IGV Costo con IGV  Costo sin IGV 1GV Costo Total
P (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Gastos de Publicidad y Marketing 6,851.69 1,233.31 8,085.00 82,220.34 14,799.66 97,020.00
Total 6,851.69 1,233.31 8,085.00 82,220.34 14,799.66 97,020.00
Tabla F4
Presupuesto de Marketing Ario 2028 (En Soles)
Descrincién Costo (Mensual) IGV Costo con IGV  Costo sin IGV 1GV Costo Total
P (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Gastos de Publicidad y Marketing 7,194.28 1,294.97 8,489.25 86,331.36 15,539.64 101,871.00
Total 7,194.28 1,294.97 8,489.25 86,331.36 15,539.64 101,871.00
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Tabla F5

Presupuesto de Marketing Ario 2029 (En Soles)

Descripcion Costo (Mensual) IGV Costo con IGV  Costo sin IGV 1GV Costo Total

P (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Gastos de Publicidad y Marketing 7,553.99 1,359.72 8,913.71 90,647.92 16,316.63 106,964.55
Total 7,553.99 1,359.72 8,913.71 90,647.92 16,316.63 106,964.55
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Apéndice G: Calculo del Presupuesto de Personal Operario de Planta y Personal Administrativo

Tabla G1

Presupuesto de Personal Operario de Planta Ario 2025

Funcién Remuneracion Cantidad de Remuneracion Remuneracion — Gratificacion Sub Total ESSALUD CTS Anual Total Anual
Mensual Trabajadores ~ Mensual Total Anual Anual (Jul-Dic) Anual Anual (9%) (8.33%)
Operario de Planta S/ 1,800.00 4 S/7,200.00 S/ 86,400.00 S/7,200.00 S/ 93,600.00 S/8,424.00  S/7,796.88 S/ 109,820.88
Total S/ 1,800.00 4 S/ 7,200.00 S/ 86,400.00 S/ 7,200.00 S/93,600.00 S/8,424.00  S/7,796.88 S/ 109,820.88
Tabla G2
Presupuesto de Personal Operario de Planta Ario 2026
Funcién Remuneracion Cantidad de Remuneracion Remuneracion — Gratificacion Sub Total ESSALUD CTS Anual Total Anual
Mensual Trabajadores =~ Mensual Total Anual Anual (Jul-Dic) Anual Anual (9%) (8.33%)
Operario de Planta S/ 1,800.00 4 S/7,200.00 S/ 86,400.00 S/7,200.00 S/93,600.00 S/8,424.00  S/7,796.88 S/ 109,820.88
Total S/ 1,800.00 4 S/ 7,200.00 S/ 86,400.00 S/ 7,200.00 S/93,600.00 S/8,424.00  S/7,796.88 S/ 109,820.88
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Tabla G3

Presupuesto de Personal Operario de Planta Ario 2027
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Funcién Remuneracion Cantidad de  Remuneracion Remuneracion Cjiiﬁglc?ﬁin Sub Total ESSALUD CTS Anual Total Anual
Mensual Trabajadores ~ Mensual Total Anual Dic) Anual Anual (9%) (8.33%)
Operario de Planta S/ 1,800.00 7 S/12,600.00 S/151,200.00 S/12,600.00 S/163,800.00 S/14,742.00 S/13,644.54 S/192,186.54
Total S/ 1,800.00 7 S/12,600.00 S/151,200.00 S/12,600.00 S/ 163,800.00 S/ 14,742.00 S/ 13,644.54 S/ 192,186.54
Tabla G4
Presupuesto de Personal Operario de Planta Ario 2028
Funcién Remuneracion ~ Cantidad de ~ Remuneraciéon Remuneracion Cjiiﬁglc?ﬁin Sub Total ESSALUD CTS Anual Total Anual
Mensual Trabajadores ~ Mensual Total Anual Dic) Anual Anual (9%) (8.33%)
Operario de Planta S/ 1,800.00 7 S/12,600.00 S/151,200.00 S/12,600.00 S/163,800.00 S/14,742.00 S/13,644.54 S/ 192,186.54
Total S/ 1,800.00 7 S/12,600.00 S/151,200.00 S/ 12,600.00 S/ 163,800.00 S/ 14,742.00 S/ 13,644.54 S/ 192,186.54
Tabla G5
Presupuesto de Personal Operario de Planta Ario 2029
Funcion Remuneracion Cantidad de Remuneracion Remuneracion Ggitlglc?f 1;)n Sub Total ESSALUD CTS Anual Total Anual
u Mensual Trabajadores ~ Mensual Total Anual l]l)ic) u Anual Anual (9%) (8.33%) 4
Operario de Planta S/ 1,800.00 7 S/12,600.00 S/ 151,200.00 S/12,600.00 S/163,800.00 S/14,742.00 S/13,644.54 S/192,186.54
Total S/ 1,800.00 7 S/12,600.00 S/151,200.00 S/12,600.00 S/163,800.00 S/14,742.00 S/13,644.54 S/ 192,186.54




Tabla G6

Presupuesto del Personal Administrativo Ario 2025

Funcién Remuneracion Cantifjad de  Remuneracion ~ Remuneracion Gratiﬁcaci(’)p Sub Total ESSALUD CTS Anual Total Anual
Mensual Trabajadores ~ Mensual Total Anual Anual (Jul-Dic) Anual Anual (9%) (8.33%)
Gerente General S/ 15,000.00 1 S/ 15,000.00 S/180,000.00 S/ 15,000.00 S/195,000.00 S/17,550.00 S/ 16,243.50  S/228,793.50
Jefe Comercial S/ 6,500.00 1 S/ 6,500.00 S/78,000.00 S/ 6,500.00 S/ 84,500.00 S/ 7,605.00 S/17,038.85 S/99,143.85
Jefe de Produccioén y Calidad S/ 8,500.00 1 S/ 8,500.00 S/102,000.00 S/ 8,500.00 $/110,500.00 S/ 9,945.00 S/9,204.65 S/ 129,649.65
Total S/30,000.00 3 S/30,000.00 S/360,000.00 S/30,000.00 S/390,000.00 S/35,100.00 S/32,487.00  S/457,587.00

Nota: Los montos de las remuneraciones se han determinado segiin el mercado y lo identificado en plataformas para buscar trabajo como Bumeran e Indeed

(https://www.bumeran.com.pe/salarios/gerencia-y-direccion-general)

Tabla G7

Presupuesto del Personal Administrativo Arnio 2026

Funcién Remuneracioén Canti_dad de Remuneracién ~ Remuneracion Gratiﬁcacic’)p Sub Total ESSALUD CTS Anual Total Anual
Mensual Trabajadores Mensual Total Anual Anual (Jul-Dic) Anual Anual (9%) (8.33%)
Gerente General S/ 15,750.00 1 S/ 15,750.00 S/189,000.00 S/ 15,750.00 S/204,750.00 S/ 18,427.50 S/17,055.68  S/240,233.18
Jefe Comercial S/ 6,825.00 1 S/ 6,825.00 S/ 81,900.00 S/ 6,825.00 S/ 88,725.00 S/ 7,985.25 S/7,390.79 S/104,101.04
Jefe de Produccion y Calidad S/8,925.00 1 S/8,925.00 S/107,100.00 S/ 8,925.00 S/116,025.00 S/ 10,442.25 S/9,664.88 S/136,132.13
Total S/31,500.00 3 S/31,500.00 S/ 378,000.00 S/31,500.00 S/409,500.00  S/36,855.00 S/34,111.35 S/ 480,466.35
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Tabla G8

Presupuesto del Personal Administrativo Ario 2027

Funcién Remuneracion  Cantidad de Remuneracion ~ Remuneracion Gratificacion Sub Total ESSALUD CTS Anual Total Anual
Mensual Trabajadores ~ Mensual Total Anual Anual (Jul-Dic) Anual Anual (9%) (8.33%)
Gerente General S/16,537.50 1 S/16,537.50 S/198,450.00 S/16,537.50 S/214,987.50 S/ 19,348.88 S/17,908.46  S/252,244.83
Jefe Comercial S/7,166.25 1 S/7,166.25 S/ 85,995.00 S/7,166.25 S/93,161.25 S/ 8,384.51 S/ 7,760.33 S/ 109,306.09
Jefe de Produccion y Calidad S/9,371.25 1 S/9,371.25 S/ 112,455.00 S/9,371.25 S/ 121,826.25 S/10,964.36 S/ 10,148.13 S/ 142,938.74
Total S/33,075.00 3 S/33,075.00 S/396,900.00 S/ 33,075.00 S/429,975.00 S/ 38,697.75 S/35,816.92 S/ 504,489.67
Tabla G9
Presupuesto del Personal Administrativo Anio 2028
., Remuneracion  Cantidad de Remuneracion ~ Remuneracion Gratificacion Sub Total ESSALUD CTS Anual
Funcion . : Total Anual
Mensual Trabajadores ~ Mensual Total Anual Anual (Jul-Dic) Anual Anual (9%) (8.33%)
Gerente General S/ 17,364.38 1 S/ 17,364.38 S/208,372.50 S/ 17,364.38 S/225,736.88  S/20,316.32 S/18,803.88  S/264,857.08
Jefe Comercial S/ 7,524.56 1 S/ 7,524.56 S/90,294.75 S/ 7,524.56 S/97,819.31 S/ 8,803.74 S/ 8,148.35 S/ 114,771.40
Jefe de Produccion y Calidad S/9,839.81 1 S/9,839.81 S/ 118,077.75 S/9,839.81 S/ 127,917.56 S/ 11,512.58 S/ 10,655.53 S/ 150,085.68
Total S/ 34,728.75 3 S/ 34,728.75 S/ 416,745.00 S/ 34,728.75 S/ 451,473.75 S/ 40,632.64 S/37,607.76 S/ 529,714.15
Tabla G10
Presupuesto del Personal Administrativo Anio 2029
Funcién Remuneracion  Cantidad de Remuneracion ~ Remuneracion Gratificacion Sub Total Anual ESSALUD CTS Anual Total Anual
Mensual Trabajadores ~ Mensual Total Anual Anual (Jul-Dic) Anual (9%) (8.33%)
Gerente General S/ 18,232.59 1 S/ 18,232.59 S/218,791.13 S/ 18,232.59 S/237,023.72 S/21,332.13 S/19,744.08  S/278,099.93
Jefe Comercial S/7,900.79 1 S/7,900.79 S/94,809.49 S/7,900.79 S/102,710.28 S/9,243.93 S/ 8,555.77 S/ 120,509.97
Jefe de Produccion y Calidad S/10,331.80 1 S/10,331.80 S/ 123,981.64 S/10,331.80 S/ 134,313.44 S/ 12,088.21 S/ 11,188.31 S/ 157,589.96
Total S/ 36,465.19 3 S/36,465.19 S/437,582.25 S/ 36,465.19 S/ 474,047.44 S/ 42,664.27 S/39,488.15 S/ 556,199.86
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Apéndice H: Calculo para la Simulacion de Montecarlo del Plan de Mercadeo
Tabla H1

Costo de Adquisicion de Clientes (CAC)

Costo de Adquisicion de Clientes (CAC)

Gasto en Marketing S/ 88,000.00
Cantidad de Clientes 1,230
CAC 71.54
Tabla H2

Valor Total del Ciclo de Vida del Cliente

VTVC
Tiempo de Vida del Cliente 5
Transacciones/Cliente 24
AOV (Ticket Medio) S/ 55
VTVC 6,600

Tabla H3

Promedio y Desviacion Estandar de Marketing

Crecimiento VTVC CAC
0.00 6,600.00 71.54 92.25
0.05 6,930.00 75412 96.86
0.10 7,623.00 82.63 101.71
0.15 8,766.45 95.03 106.79
0.20 10,519.74 114.04 112.13
Promedio 8,087.84 87.67 101.95

Desviacion Estandar 1,592.56 17.26 7.86
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Figura H1

Histograma de Marketing
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Apéndice I: Calculo para la Simulacion de Montecarlo del Plan de Operaciones

Tabla 11

Tiempo de Entrega de Pedidos de Bloqueador Solar Organico a Empresas Agricolas

. Empresade  Empresade Empresade Empresade  Empresa de .
Entrega de Pedidos (Horas) Prueba 1 Prueba 2 Prueba 3 Prueba 4 Prueba 5 Promedio

Tiempo de Entrega Si Deben Realizar un 48 7 60 7 48 60
Pedido a Proveedores Ubicados en Lima

Tiempo de Entrega Si Reflh;an un Pedido 24 48 36 48 36 384
de Bloqueador Solar Organico

Mejora de Eficiencia 50% 33% 40% 33% 25% 36%
Tabla 12

Promedio y Desviacion Estandar de Plan de Operaciones

Crecimiento Tiempo 2 Tiempo 1

0.00 38.40 60.00 36%
0.05 40.32 63.00 38%
0.10 44.35 69.30 40%
0.15 51.00 79.70 42%
0.20 61.21 95.63 44%
Promedio 47.06 73.53 40%
Desviacion Estandar 9.27 14.48 3%
Figura I3

Histograma de Plan de Operaciones
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Apéndice J: Calculos para el Analisis Financiero

Tabla J1

Cantidad de Ventas al Anio

Demanda Anual de Bloqueador Solar Organico Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Demanda Anual Empresa 1 - Trujillo 15,120 15,120 15,120 15,120 15,120
Demanda Anual Empresa 2 - Trujillo 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400
Demanda Anual Empresa 3 - Trujillo 15,120 15,120 15,120 15,120
Demanda Anual Empresa 4 - Trujillo 15,240 15,240 15,240
Demanda Anual Empresa 5 - Trujillo 15,360 15,360 15,360
Demanda Anual Empresa 6 - Trujillo 14,640 14,640
Demanda Anual Empresa 7 - Trujillo 15,600
Demanda Anual Empresa 1 - Ica 11,520 11,520 11,520
Demanda Anual Empresa 2 - Ica 11,880 11,880
Demanda Anual Empresa 3 - Ica 11,280
Demanda Anual Empresa 4 - Ica 12,480
Demanda Anual Empresa 1 - Piura 7,080 7,080 7,080
Demanda Anual Empresa 2 - Piura 7,560 7,560
Demanda Anual Empresa 3 - Piura 6,720 6,720
Demanda Anual Empresa 4 - Piura 7,800
Demanda Anual Empresa 5 - Piura 8,040
Total 29,520 44,640 93,840 134,640 189,840

Tabla J2

Presupuesto de Otros Costos Directos Ario 2025

Costo por IGV por Costo sin IGV

Descripcion Cantidades IGV (Anual)
Unidad ~ Unidad (Anual) Costo Total con
IGV (Anual)
Materia Prima 29,520 S/ 8.80 S/1.58  S/259,776.00 S/46,759.68  S/306,535.68
Etiqueta 29,520 S/0.10 S/0.02 S/2,952.00 S/531.36 S/ 3,483.36

Envase con Tapa 29,520 S/0.90 S/0.16 S/26,568.00  S/4,782.24 S/31,350.24

Caja para Embalaje
de 10 Unidades 2952 S/0.80 S/0.14 S/2,361.60 S/ 425.09 S/2,786.69

Total S/10.60  S/191  S/291,657.60 S/52,498.37  S/344,155.97




Tabla J3

Presupuesto de Otros Costos Directos Ario 2026
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Costo Total

s . Costopor IGV por Costo sin IGV con IGV
Descripcion Cantidades Unidad Unidad (Anual) IGV (Anual)
(Anual)
Materia Prima 44,640 S/9.24 S/1.66 S/412,473.60 S/ 7424525 S/ 486,718.85
Etiqueta 44,640 S/0.11 S/0.02 S/ 4,687.20 S/ 843.70 S/5,530.90
Envase con Tapa 44,640 S/0.95 S/0.17  S/42,184.80  S/7,593.26  S/49,778.06
Caja para Embalaje de
10 Unidades 4,464 S/0.84 S/0.15 S/ 3,749.76 S/674.96 S/ 4,424.72
Total S/11.13 S/2.00  S/463,095.36  S/83,357.16 S/ 546,452.52
Tabla J4
Presupuesto de Otros Costos Directos Aiio 2027
g Costo Total con IGV
L, . Costo por IGV por Costo sin IGV
Descripcion Cantidades Unidad Unidad (Anual) IGV (Anual) (Anual)
Materia Prima 93,840 S/9.70 S/ 1.75 S/910,435.68 S/ 163,878.42 S/1°074,314.10
Etiqueta 93,840 S/0.11 S/0.02 S/10,345.86 S/ 1,862.25 S/12,208.11
Envase con Tapa 93,840 S/0.99 S/0.18 S/93,112.74 S/16,760.29 S/109,873.03
Caja para Embalaje de
10 Unidades 9,384 S/0.88 S/0.16 S/ 8,276.69 S/ 1,489.80 S/9,766.49
Total S/ 11.69 S/2.10  S§/1°022,170.97 S/183,990.77 S/1°206,161.74
Tabla J5

Presupuesto de Otros Costos Directos Ao 2028

Costo . Costo Total con
L . IGV por  Costo sin IGV
Descripcion Cantidades por Unidad (Anual) IGV (Anual) IGV (Anual)
Unidad

Materia Prima 134,640 S/10.19 S/1.83  S/1’371,591.14 S/246,886.41 S/ 1°618,477.55
Etiqueta 134,640  S/0.12 S/0.02 S/ 15,586.26 S/2,805.53 S/ 18,391.79
Envase con Tapa 134,640 S/ 1.04 S/0.19 S/140,276.37 S/ 25,249.75 S/165,526.11

Caja para Embalaje de 10

Unidades 13,464 S/0.93 S/0.17 S/12,469.01 S/2,244.42 S/ 14,713.43

Total S/12.27  §/2.21 S/1°539,922.78 S/277,186.10 S/ 1°817,108.89




Tabla J6

Presupuesto de Otros Costos Directos Ario 2029
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Costo por IGV Costo sin IGV Costo Total con IGV
Descripcion Cantidades op por IGV (Anual)
Unidad . (Anual) (Anual)
Unidad

Materia Prima 189,840 S/10.70 S/1.93 S/2°030,615.02  S/365,510.70 S/2°396,125.72
Etiqueta 189,840 S/0.12 S/0.02 S/23,075.17 S/4,153.53 S/27,228.70
Envase con Tapa 189,840 S/ 1.09 S/0.20  S/207,676.54 S/37,381.78 S/245,058.31

Caja para Embalaje

de 10 Unidades 18,984 S/0.97 S/0.18 S/ 18,460.14 S/3,322.82 S/21,782.96

Total S/ 12.88 S/2.32 S/2°279,826.86 S/ 410,368.83 S/2°690,195.70

Tabla J7

Presupuesto Total de Otros Costos Directos (En Soles)

2025 2026 2027 2028 2029
Otros Costos 344,155.97 546,452.52 1°206,161.74 1’817,108.89 2°690,195.70
Directos
Tabla J8
Presupuesto Total de Costos (En Soles)
2025 2026 2027 2028 2029
Costos de Mano de 109,820.88 109,820.88 192,186.54 192,186.54 192,186.54
Obra Directa
Otros Costos 291,657.60 463,095.36 1°022,170.97 1°539,922.78  2°279,826.86
Directos
Total Costo de 401,478.48 572,916.24 1°214,357.51 1°732,109.32  2°472,013.40
Ventas (-IGV)
IGV 52,498.37 83,357.16 183,990.77 277,186.10 410,368.83
Costo de Venta 453,976.85 656,273.40 1°398,348.28 2°009,295.43  2°882,382.24

Total




112

Tabla J9

Presupuesto de Gastos Administrativos Ario 2025 (En Soles)

.y IGV Costo Total
Descripcion (Nﬁisstlj)al) (Mensual) Costo (Anual) IGV (Anual) Anual
Alquiler de Planta 14,400.00 172,800.00 172,800.00
Servicios Publicos 1,150.00 207.00 13,800.00 2,484.00 16,284.00
Servicio de Limpieza Tercerizado 2,990.00 538.20 35,880.00 6,458.40 42,338.40
Contador Tercerizado 1,500.00 270.00 18,000.00 3,240.00 21,240.00
Total 20,040.00 1,015.20 240,480.00 12,182.40 252,662.40
Nota: Ver Apéndice Q para mas detalles
Tabla J10
Presupuesto de Gastos Administrativos Aiio 2026 (En Soles)
.y IGV Costo Total
Descripcion ( Nﬁissfal) e Costo (Anual) IGV (Anual) Anual
Alquiler de Planta 15,120.00 181,440.00 181,440.00
Servicios Publicos 1,207.50 217.35 14,490.00 2,608.20 17,098.20
Servicio de Limpieza Tercerizado 3,139.50 565.11 37,674.00 6,781.32 44,455.32
Contador Tercerizado 1,575.00 283.50 18,900.00 3,402.00 22,302.00
Total 21,042.00 1,065.96 252,504.00 12,791.52 265,295.52
Tabla J11
Presupuesto de Gastos Administrativos Ario 2027 (En Soles)
Descripcion Costo g Costo (Anual) IGV (Anual) Costo Total
(Mensual) (Mensual) Anual
Alquiler de Planta 15,876.00 190,512.00 190,512.00
Servicios Piblicos 1,267.88 228.22 15,214.50 2,738.61 17,953.11
Servicio de Limpieza Tercerizado 3,296.48 593.37 39,557.70 7,120.39 46,678.09
Contador Tercerizado 1,653.75 297.68 19,845.00 3,572.10 23,417.10
Total 22,094.10 1,119.26 265,129.20 13,431.10 278,560.30
Tabla J12
Presupuesto de Gastos Administrativos Aiio 2028 (En Soles)
Descripcion Costo MIGV | Costo (Anual)  IGV (Anual) Coio T?tal
(Mensual) (Mensual) nual
Alquiler de Planta 16,669.80 200,037.60 200,037.60
Servicios Piblicos 1,331.27 239.63 15,975.23 2,875.54 18,850.77
Servicio de Limpieza Tercerizado 3,461.30 623.03 41,535.59 7,476.41 49,011.99
Contador Tercerizado 1,736.44 312.56 20,837.25 3,750.71 24,587.96

Total 23,198.81 1,175.22 278,385.66 14,102.65 292,488.31
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Tabla J13

Presupuesto de Gastos Administrativos Ario 2029 (En Soles)

s IGV Costo Total
Descripcion Costo (Mensual) Costo (Anual) IGV (Anual) Anual
(Mensual)
Alquiler de Planta 17,503.29 210,039.48 210,039.48
Servicios Publicos 1,397.83 251.61 16,773.99 3,019.32 19,793.30
Servicio de Limpieza Tercerizado 3,634.36 654.19 43,612.36 7,850.23 51,462.59
Contador Tercerizado 1,823.26 328.19 21,879.11 3,938.24 25,817.35
Total 24,358.75 1,233.98 292,304.94 14,807.78 307,112.73
Tabla J14
Presupuesto Total de Gastos Administrativos (En Soles)
2025 2026 2027 2028 2029

Otros Gastos 252,662.40 265,295.52 278,560.30 292.488.31 307,112.73
Administrativos

Tabla J15

Estructura de Financiamiento de Inversion

Inversion Inicial Monto con IGV Capital Privado Deuda %

Activo Intangible 173,630.16 173,630.16 33%

Activo Fijo Tangible 190,422.50 190,422.50 36%

Capital de Trabajo 162,360.00 4,436.20 157,923.80 31%

Total 526,412.66 368,488.86 157,923.80 100%
Tabla J16

Porcentaje de Financiamiento

Inversion Monto con IGV %

Capital Accionario S/ 368,488.86 70%
Financiamiento (Deuda) S/ 157,923.80 30%
Total S/526,412.66 100%
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Tabla J17

Condiciones del Préstamo

Condiciones Descripcion
Monto del Préstamo S/ 157,923.80
Plazo en Meses 60
Plazo en Afos 5
TEA% 13%
TEM% 1.02%
Periodo de Gracia 0
Cuota Mensual S/ 3,535.65
Cuota Anual S/ 44,900.03

Tabla J18

Cronograma Anual de Financiamiento

Periodo Deuda Interés Amortizacion Cuota Escudo Fiscal
2025  157,923.80  20,530.09 24,369.94 44,900.03 6,056.38
2026 133,553.86 17,362.00 27,538.03 44,900.03 5,121.79
2027  106,015.83  13,782.06 31,117.97 44,900.03 4,065.71

2028 74,897.85 9,736.72 35,163.31 44,900.03 2,872.33
2029 39,734.54 5,165.49 39,734.54 44,900.03 1,523.82
Tabla J19

Presupuesto de Gastos de Ventas Anio 2025 (En Soles)

Descrincion Costo IGV Costo con IGV  Costo sin IGV IGV Costo Total
P (Mensual)  (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Costo de Transporte y Distribucion 930.00 167.40 1,097.40 11,160.00 2,008.80 13,168.80
Total 930.00 167.40 1,097.40 11,160.00 2,008.80 13,168.80
Tabla J20

Presupuesto de Gastos de Ventas Ao 2026 (En Soles)

Descrincién Costo 1GV Costo con IGV  Costo sin IGV IGV Costo Total
P (Mensual)  (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Costo de Transporte y Distribucion 976.50 175.77 1,152.27 11,718.00 2,109.24 13,827.24

Total 976.50 175.77 1,152.27 11,718.00 2,109.24 13,827.24




Tabla J21

Presupuesto de Gastos de Ventas Aiio 2027 (En Soles)
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Descrincion Costo IGV Costo con IGV  Costo sin IGV IGV Costo Total
P (Mensual)  (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Costo de Transporte y Distribucion 3,180.00 572.40 3,752.40 38,160.00 6,868.80 45,028.80
Total 3,180.00 572.40 3,752.40 38,160.00 6,868.80 45,028.80
Tabla J22

Presupuesto de Gastos de Ventas Anio 2028 (En Soles)

Descrincion Costo IGV Costo con IGV  Costo sin IGV IGV Costo Total
P (Mensual)  (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Costo de Transporte y Distribucion 3,339.00 601.02 3,940.02 40,068.00 7,212.24 47,280.24
Total 3,339.00 601.02 3,940.02 40,068.00 7,212.24 47,280.24
Tabla J23

Presupuesto de Gastos de Ventas Ario 2029 (En Soles)

Descrincion Costo IGV Costo con IGV  Costo sin IGV IGV Costo Total
P (Mensual)  (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) (+IGV)
Costo de Transporte y Distribucion 3,505.95 631.07 4,137.02 42,071.40 7,572.85 49,644.25
Total 3,505.95 631.07 4,137.02 42,071.40 7,572.85 49,644.25
Tabla J24

Presupuesto Anual de Gastos de Ventas (En Soles)

2025 2026 2027 2028 2029
Presupuesto
de Gastos de 13,168.80 13,827.24 45,028.80 47,280.24 49,644.25
Ventas
Tabla J25
Presupuesto Total de Gastos de Ventas (En Soles)
2025 2026 2027 2028 2029
Presupuesto de 11,160.00  11,718.00  38,160.00  40,068.00  42,071.40
Gastos de Ventas
Total Gastos de
Ventas (1GV) 11,160.00  11,718.00  38,160.00  40,068.00  42,071.40
IGV 2,008.80 2,109.24 6.868.80 721224 7,572.85
Presupuesto Total 3 1 fe 0 1382704 4502880 4728024  49.644.25

de Gastos de Ventas




Tabla J26

Presupuesto Anual de Gastos Financieros (En Soles)

2025 2026 2027 2028 2029

Interés del Préstamo 20,530.09 17,362.00 13,782.06 9,736.72 5,165.49
Total Gastos Financieros 20,530.09 17,362.00 13,782.06 9,736.72 5,165.49

Tabla J27

Depreciacion Anual de Activos Tangibles

Precio L .
. . Valor Total Depreciacion Depreciacion
Concepto Cantidad Um‘;zg;(/))(sm (sin IGV)) Anual (%) Anual
Maquina Envasadora 3 S/4,950.00 S/ 14,850.00 20% S/2,970.00
Balanza Industrial 2 S/ 480.00 S/ 960.00 20% S/ 192.00
Maéquina Mezcladora 3 S/20,400.00 S/ 61,200.00 20% S/ 12,240.00
Cinta Transportadora 3 S/3,668.00 S/ 11,004.00 20% S/2,200.80
Maéquina Etiquetadora 3 S/20,400.00 S/ 61,200.00 20% S/ 12,240.00
Carro de Carga
Plataforma > R R 5/ 9%>-00 20% S/ 199.00
Laptop 3 S/1,567.00  S/4,701.00 20% S/940.20
Teléfonos Fijos 3 S/110.00 S/330.00 20% S/ 66.00
Impresora 2 S/ 780.00 S/ 1,560.00 20% S/312.00
-l . S/
Total Maquinaria y Equipos 156,800.00 S/31,360.00
Archivador 2 S/230.00 S/ 460.00 10% S/ 46.00
Escritorio 3 S/280.00 S/ 840.00 10% S/ 84.00
Silla Ejecutiva 3 S/320.00 S/960.00 10% S/96.00
Silla 10 S/120.00 S/ 1,200.00 10% S/ 120.00
Mesa de Trabajo 2 S/420.00 S/ 840.00 10% S/ 84.00
Articulos de Oficina 3 S/ 55.00 S/275.00 10% S/27.50
Total Mobiliario S/4,575.00 S/ 457.50
Depreciacion Anual Total S/31,817.50
Tabla J28
Amortizacion de Activos Intangibles
Concepto Inversion Pre-Operativa
Inversion Activo Intangible S/ 147,144.20
Afios de Vida Util del Proyecto 5
Amortizacion Anual de Activo S/29.428.84

Intangible
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Tabla J29

IGV del Proyecto (En Soles)
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IGV Afio 0 2025 2026 2027 2028 2029
(+) IGV Ingresos por Ventas 247,667.80 374,522.03 787,301.69 1°129,606.78 1°592,725.42
(+) IGV Valor de Desecho de Activos Tangibles 16,807.50
(-) IGV Costo de Ventas -52,498.37 -83,357.16 -183,990.77 -277,186.10 -410,368.83
(-) IGV Gastos Administrativos -12,182.40 -12,791.52 -13,431.10 -14,102.65 -14,807.78
(-) IGV Gastos de Ventas -2,008.80 -2,109.24 -6,868.80 -7,212.24 -7,572.85
(-) IGV Gastos de Marketing -13,423.73 -14,094.92 -14,799.66 -15,539.64 -16,316.63
(-) IGV Inversion Activos Tangibles -29,047.50 -29,047.50 -29,047.50
(-) IGV Inversion Activos Intangibles -26,485.96
IGV Neto a Pagar del Periodo (al Estado) -55,533.46 167,554.50 233,121.69 568,211.36 786,518.64 1’160,466.83
Crédito Fiscal Acumulado (de Empresa) -55,533.46
Pago de IGV (al Estado) 0.00 112,021.04 233,121.69 568,211.36 786,518.64 1°160,466.83




Tabla J30

Valor de Desecho de Activos Tangibles en el Ultimo Afio del Proyecto
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Concento Cantidad Precio Unitario ~ Valor Total (sin ~ Depreciaciéon ~ Depreciacion Valor en \ggle:r Eg:rg:io Valor Residual
P (sin IGV) IGV) Anual (%) Anual Depreciacion Libros % Valor EN (en 2029)
Acumulada (en Mercado (en fios)
2029) 2029)
Mquina Envasadora 3 $/4,950.00 §/14,850.00 20% $/2,970.00 S/ 14,850.00 $/0.00 65% S/ 9,652.50 S/ 8,687.25
Balanza Industrial 2 S/480.00 $/960.00 20% S/ 192.00 S/ 960.00 S/0.00 65% S/ 624.00 S/561.60
Magquina Mezcladora 3 S/20,400.00 S/ 61,200.00
20% S/ 12,240.00 S/ 61,200.00 S/0.00 65% S/39,780.00 S/35,802.00
Cinta Transportadora 3 S/ 3,668.00 S/11,004.00 20% S/2,200.80 S/ 11,004.00 S/ 0.00 65% S/7,152.60 S/ 6,437.34
Maquina Etiquetadora 3 S/20,400.00 S/ 61,200.00
20% S/ 12,240.00 S/ 61,200.00 S/0.00 65% S/39,780.00 S/ 35,802.00
Carro de Carga Plataforma 5 $/199.00 S/995.00 20% S/199.00 S/995.00 S/0.00 65% S/ 646.75 S/582.08
Laptop 3 S/ 1,567.00 S/4,701.00 20% S/ 940.20 S/4,701.00 S/0.00 65% S/3,055.65 S/2,750.09
Teléfonos Fijos 3 §/110.60 8733659 20% S/ 66.00 $/330.00 $/0.00 65% S/214.50 S/193.05
Impresora 2 S/780.00 $/1,560.00 20% S/312.00 S/ 1,560.00 S/0.00 65% S/1,014.00 S/912.60
Total Maquinaria y Equipos S/ 156,800.00 S/31,360.00 S/ 156,800.00 S/0.00 S/ 101,920.00 S/91,728.00
Archivador 2 §/230.00 8/460.98 10% S/ 46.00 $/230.00 $/230.00 45% $/207.00 S/ 165.60
Escritorio 3 S/280.00 S/ 840.00 10% S/ 84.00 S/ 420.00 S/ 420.00 45% S/378.00 S/302.40
Silla Ejecutiva 3 S/320.00 S/960.00
10% S/ 96.00 S/ 480.00 S/ 480.00 45% S/ 432.00 S/345.60
Silla 10 S/120.00 S/1,200.00 10% S/120.00 S/ 600.00 S/ 600.00 45% S/ 540.00 S/ 432.00
Mesa de Trabajo 2 S/ 420.00 S/ 840.00 10% S/ 84.00 S/ 420.00 S/ 420.00 45% S/ 378.00 S/302.40
Articulos de Oficina 5 S/ 55.00 S/275.00 10% S/27.50 S/ 137.50 S/ 137.50 45% S/123.75 S/ 99.00
Total Mobiliario S/ 4,575.00 S/ 457.50 S/2,287.50 S/2,287.50 S/2,058.75 S/ 1,647.00
Total Activos Tangibles S/ - S/ 161,375.00 S/31,817.50 S/ 159,087.50 S$/2,287.50 S/ 103,978.75 S/93,375.00
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Tabla J31
VAN (En Soles)
Ano 0 2025 2026 2027 2028 2029
Flujode Caja 576 41966 75421.12 181,936.90 1226,072.14 2°047,257.39 4°621,825.29
Economico
WACC 15.25%
VANE 3°909,736.67
Tabla J32
TIR (En Soles)
Afio 0 2025 2026 2027 2028 2029
Flujode Caja 55641266  75421.12  181,936.90 1°226,072.14 2°047,257.39  4°621,825.29
Economico
TIRE 98% TIRM 7%
Tabla J33
Periodo de Recuperacion
5 Flujos de Caja Periodo de Recuperacion
Ano , I o
Economico Tradicional
0 -S/526,412.66 -S/526,412.66
2025 S/75,421.12 -S/450,991.54
2026 S/ 181,936.90 -S/269,054.63
2027 S/ 1°226,072.14 S/957,017.50
2028 S/2°047,257.39 S/3°004,274.90
2029 S/ 4°621,825.29 S/ 7°626,100.19
Periodo de 2:22 (2 Afios, 2 Mieses y 19 Dias)
Recuperacion
Tabla J34
Andlisis Beneficio / Costo
Afio 0 2025 2026 2027 2028 2029
S“J",de.cala -S/526,412.66  S/75421.12  S/181,936.90 S/ 1°226,072.14  S/2°047,257.39  S/4°621,825.29
CcOonomico
WACC 15.25%

Valor Actual

Beneficio/Costo 8.43

S/4°436,149.33




Tabla J35

Punto de Equilibrio (En Soles)
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2025 2026 2027 2028 2029
Ingresos por Ventas 1°623,600.00 27455,200.00 5°161,200.00 77405,200.00 10°441,200.00
Costos Variables Totales 2025 2026 2027 2028 2029
Otros Costos Directos 291,657.60 463,095.36 1°022,170.97 1°539,922.78 2°279,826.86
Costos Variables Totales 291,657.60 463,095.36 1°022,170.97 1°539,922.78 2°279,826.86
Costos Fijos Totales 2025 2026 2027 2028 2029
MOD - Costos Directos Personal 109,820.88 109,820.88 192,186.54 192,186.54 192,186.54
Gastos Administrativos 698,067.00 732,970.35 769,618.87 808,099.81 848,504.80
Gastos de Ventas 11,160.00 11,718.00 38,160.00 40,068.00 42,071.40
Gastos de Marketing 74,576.27 78,305.08 82,220.34 86,331.36 90,647.92
Depreciacion y Amortizacion 61,246.34 61,246.34 61,246.34 61,246.34 61,246.34
Costos Fijos Totales 954,870.49 994,060.65 1°143,432.09 1°187,932.05 1°234,657.01
% de Margen de Contribucion = (Ventas- J N o o o
CVT) /Vontas 82.04% 81.14% 80.20% 79.20% 78.17%
Punto de Equilibrio en Soles = CFTH 1°163,960.04 1225,145.34 1°425,813.07 1°499,822.44 1°579,550.46

%Margen de Contribucion




121

/S ‘8980G°6L, /S)
/S ‘89°809°LL, /9S)
/S ‘89°80LSL, /S)
/S ‘89°808°€L, /S)

Calculos de la Simulacion del VAN

Apéndice K

Tabla K1

Promedio y Desviacion Estandar del VAN (En Soles)

VAN
3°909,736.67
4°105,223.51
4°515,745.86
5°193,107.74
6°231,729.28
4°791,108.61
943,407.49

Crecimiento

0.00
0.05
0.10
0.15
0.20
Promedio

Desv. Estandar

Figura K1

Histograma del VAN
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Figura K2

Tarjeta de Validacion — Viabilidad del Negocio
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Apéndice L: Plan de Operacion para la Elaboracion de un Bloqueador Organico

Patente: https://patentimages.storage.googleapis.com/fb/01/8a/a911ce615b624¢/ES2317741B1.pdf

1. Descripcion del Producto: Un bloqueador solar organico que utiliza ingredientes naturales
y organicos, sin quimicos dafinos, disefiado para ofrecer proteccion contra los rayos UV
mientras cuida la piel y el medio ambiente.
2. Proceso Productivo
a. Recepcion de Materias Primas:
e Recepcion de ingredientes naturales y organicos de proveedores certificados.
e Inspeccidn de calidad para asegurar el cumplimiento de los estdndares requeridos.
b. Almacenamiento de Materias Primas: Materias primas son almacenadas en un
ambiente controlado para preservar su calidad.
c. Preparacion de Ingredientes: Pesaje y preparacion de los ingredientes activos (6xido
de zinc, dioxido de titanio) y secundarios (aceites esenciales, conservantes naturales).
d. Mezcla de Ingredientes Activos: Mezcla de ingredientes activos en proporciones
especificas en un tanque mezclador.
e. Afadir Ingredientes Secundarios: Adicion de ingredientes secundarios a la mezcla
principal.
f. Homogeneizacion: Proceso de homogeneizacion para asegurar una mezcla uniforme.
g. Control de Calidad: Realizacion de pruebas de calidad para asegurar que la mezcla
cumple con las especificaciones.
h. Llenado de Envases: Llenado de envases con la mezcla homogeneizada utilizando una
maquina de llenado automatica.
1. Etiquetado y Embalaje: Aplicacion de etiquetas y embalaje de los productos para su

distribucién.


https://patentimages.storage.googleapis.com/fb/01/8a/a911ce615b624e/ES2317741B1.pdf
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j. Almacenamiento del Producto Terminado: Almacenamiento en un ambiente
controlado hasta su distribucion.
k. Distribucion y Envio: Distribucion y envio de los productos a los puntos de venta y
clientes finales.
3. Capacidad de la Planta
a. Determinacion de la Capacidad:
e (apacidad de Produccion:
e (Capacidad diaria de produccion: 10,000 unidades de bloqueador solar (100
ml cada una).
e (Capacidad mensual de produccion: 300,000 unidades.
e (Capacidad anual de produccion: 3,600,000 unidades.
b. Recursos Necesarios:
e Equipos:
e Tanques mezcladores.
e Maquinas de llenado automatico.
e Maiquinas de homogeneizacion.
e Equipos de control de calidad (pH metros, viscosimetros, etc.).
e Etiquetadoras y empaquetadoras.
e Personal:
e Operarios de produccion (4).
e Jefe de Produccion.
e Especialista de Control de Calidad.
e Gerente Comercial.

e QGerente General.
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4. Plan de Produccion
Programacion de la Produccion:
e Frecuencia de Produccion:
e Produccion diaria de lunes a viernes.
e Mantenimiento y limpieza de equipos los fines de semana.
e Control de Inventarios:
e Inspeccidn y registro de materias primas al recibirlas.
e Control de inventarios mediante un sistema de gestion ERP.
Estrategias de Produccion:
e Just-In-Time (JIT): Produccion bajo demanda para minimizar el almacenamiento
de productos terminados y optimizar el flujo de caja.
e Control de Calidad:
e Implementacion de normas ISO 9001 para asegurar la calidad del
producto.
e Pruebas de calidad en cada etapa del proceso productivo.
5. Localizacion de la Planta
Ubicacion Geografica:
e Ubicacion: La planta estara ubicada en una zona industrial en las afueras de la
ciudad de Trujillo, Pert, para facilitar el acceso a proveedores y mercados.
e Factores Considerados:
e Proximidad a proveedores de materias primas.
e Acceso a transporte y logistica para distribucion.
e Disponibilidad de mano de obra calificada.

e (Costos operativos y de infraestructura.
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6. Detalles Adicionales para la Mejora
e Gestion de la Cadena de Suministro:
e Relacion con Proveedores:
e Establecer contratos de largo plazo con proveedores de materias primas
organicas para asegurar la calidad y la continuidad del suministro.
e Implementar auditorias periddicas a los proveedores para asegurar el
cumplimiento de los estandares de calidad.
e Logistica de Distribucion:
e Desarrollar alianzas estratégicas con empresas de logistica para asegurar la
entrega oportuna de los productos.
e Utilizar un sistema de gestion de transporte (TMS) para optimizar las rutas
de entrega y reducir costos logisticos.
Innovacion y Desarrollo:
e Investigacion y Desarrollo (I+D):
e Crear un departamento de [+D para la mejora continua de la formula del
bloqueador solar y la inclusion de nuevos ingredientes organicos.
e Realizar estudios de mercado para identificar nuevas tendencias y
necesidades de los consumidores.
e Sostenibilidad:
Implementar practicas sostenibles en toda la cadena de produccion, como el uso

de envases reciclables y la reduccion de residuos.
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Apéndice M: Diagrama de Flujo de Proceso Producto del Bloqueador Organico

Figura M1

Proceso del Producto
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Apéndice N: Implementacion del Plan de Operacion para la Elaboracion de un

Bloqueador Organico

Implementacion del Plan de Operacion
1. Planificacion y Disefio
Objetivo: Establecer una base solida para la operacion de la planta, garantizando que se
cumplan los requisitos de calidad y eficiencia.
Actividades:
e Disefio de la planta:
e Realizar estudios de viabilidad y andlisis de flujo de trabajo.
e Crear planos detallados de la planta, incluyendo areas de produccion,
almacenamiento y control de calidad.

e Seleccionar ubicaciones Optimas para minimizar costos logisticos.

e Adquisicion de equipos:
e Identificar y seleccionar proveedores de equipos especializados para la
produccion de bloqueadores solares orgéanicos.

e Negociar contratos de compra y establecer cronogramas de entrega.

e (Contratacion y capacitacion de personal:
e Definir perfiles de puestos y competencias necesarias.
e Realizar procesos de seleccion y contratacion.
e Desarrollar programas de capacitacion enfocados en operaciones, control de

calidad y mantenimiento.
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Responsables:
e Gerente General
e Jefe de Produccion y Calidad
KPIs:
e Tiempo de finalizacion del disefio (en semanas).
e Numero de equipos adquiridos en el plazo acordado.

e Porcentaje de personal capacitado segun el plan.

2. Instalacion y Pruebas
Objetivo: Garantizar que todos los equipos y sistemas funcionen correctamente y estén listos
para la produccion.
Actividades:
e Instalacion de equipos y sistemas de control:
e Montaje de maquinaria de produccion, sistemas de mezclado y lineas de
envasado.
e Configuracion de sistemas de control de calidad y automatizacion.
e Pruebas de operacion y ajustes necesarios:
e Realizar pruebas de funcionamiento de los equipos.
e Ajustar pardmetros operativos para asegurar la eficiencia y la calidad del
proceso.
e Implementar simulaciones de produccion para detectar posibles fallos y areas
de mejora.
Responsables:
e Ingeniero de Planta

e Equipo de Mantenimiento
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e Departamento de Calidad
KPIs:
e Porcentaje de equipos instalados segiin cronograma.
e Numero de pruebas de operacion realizadas.
e Tiempo medio para resolver problemas detectados durante las pruebas.
3. Inicio de Operaciones
Objetivo: Iniciar la produccion asegurando que se cumplan los estandares de calidad y se
optimice el proceso productivo.
Actividades:
e Inicio de la produccion en fases:
e Iniciar la produccion en pequefia escala para asegurar que los procesos estén
alineados con los estandares de calidad.
e Incrementar gradualmente la capacidad de produccion.
e Monitoreo continuo y mejora de procesos:
e Implementar sistemas de monitoreo en tiempo real para detectar ineficiencias
y problemas de calidad.
e Utilizar herramientas de mejora continua (Kaizen, Six Sigma) para optimizar
procesos.
Responsables:
e Gerente de Produccion
e Departamento de Calidad

e Ingeniero de Procesos

e Tasa de defectos en productos iniciales.

e Tiempo de ciclo de produccion.



131

e Porcentaje de produccion conforme a especificaciones de calidad.
4. Evaluacion y Mejora
Objetivo: Evaluar el desempeiio de la planta y realizar mejoras continuas para mantener la
eficiencia y calidad.
Actividades:
e Evaluacion periddica del desempeiio de la planta:
e Realizar auditorias de calidad y eficiencia.
e Recopilar y analizar datos de produccion y calidad.
e Implementacion de mejoras continuas:
e Identificar oportunidades de mejora a través de analisis de datos.
e Implementar cambios en procesos y equipos segun los resultados de las
evaluaciones.
e Fomentar la cultura de mejora continua entre el personal.
Responsables:
e Gerente de Operaciones
e Departamento de Calidad
e Equipo de Mejora Continua
KPIs:
e Reduccion de tiempo de inactividad.
e Incremento en la eficiencia de produccion.

Tasa de satisfaccion del cliente (medida por devoluciones y quejas).
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Apéndice O: Cuestionario de Validacion para Bloqueador Organico Libre de Quimicos

Informacion General de la Empresa

1. Nombre de la empresa:

2. Ubicacion:

3. Numero de empleados:

4. Area de operacion principal:

5. Contacto principal (nombre y cargo):

Conocimiento y Uso de Bloqueadores Solares

6. (Actualmente su empresa proporciona bloqueadores solares a los empleados?
o Si
o No
7. Sies asi, ;qué tipo de bloqueadores solares proporcionan?
o Convencionales (con quimicos)
0 Organicos/Naturales
0 No estoy seguro
8. ¢ Con qué frecuencia se proporcionan los bloqueadores solares a los empleados?
o Diariamente
0 Semanalmente
0 Mensualmente
o Otro (especificar):

Percepcion y Preferencias sobre Bloqueadores Organicos

9. (Esta su empresa interesada en utilizar bloqueadores solares orgénicos y libres de quimicos?
o Si
o No
o No estoy seguro

10. ;Cuales son los factores mas importantes para su empresa al elegir un bloqueador solar para
los empleados? (Seleccione todos los que correspondan)

o Eficacia de proteccion
0 Precio
o Ingredientes naturales

o Impacto ambiental
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o Comodidad de uso
o Disponibilidad en el mercado
o Otros (especificar):

11. En una escala del 1 al 5, donde 1 es "Nada importante” y 5 es "Muy importante", ;qué tan
importante es para su empresa que el bloqueador solar sea:

0 Organico y libre de quimicos:

o Asequible:

0 De larga duracién:

0 Amigable con el medio ambiente:

Beneficios y Caracteristicas del Producto

12. ;Qué beneficios espera obtener su empresa al usar bloqueadores organicos libres de
quimicos? (Seleccione todos los que correspondan)

0 Mejor salud de los empleados

0 Reduccioén de reacciones alérgicas

o Imagen positiva de la empresa

o Cumplimiento con normativas ambientales
o Otros (especificar):

13. ;Cual es el precio maximo que estaria dispuesto a pagar por un bloqueador solar organico de
100 ml para cada empleado?

o Menos de s/.5
o s/.5-s/.10

o s/.10-5s/.15
0 Masdes/.15

14. ;Estaria interesado en un programa de suscripcion para recibir bloqueadores solares

regularmente?
o Si
o No
o Talvez

Comentarios y Recomendaciones

15. ;Tiene alguna sugerencia sobre caracteristicas adicionales que le gustaria ver en un
bloqueador solar organico?

(0]
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16. ;Qué canales de comunicacion prefiere para recibir informacién sobre nuevos productos?
o Correo electronico
o Llamadas telefonicas
0 Reuniones presenciales
o Otros (especificar):

17. ¢Estaria dispuesto a participar en un programa piloto para probar el bloqueador solar organico
en su empresa?

o Si
o No
o Talvez

18. Comentarios adicionales:
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Apéndice P: Activos Tangibles

e Maquina Envasadora

https://spanish.alibaba.com/product-detail/Automatic-Cream-Lotion-Liquid-Cosmetic-
Filling-1601038102230.html?spm=a2700.7724857.0.0.4f4d78cbyFOVv2

e Balanza Industrial

https://www.alibaba.com/product-detail/1-2-1-2m-2000kg-
industrial 62043343340.html?spm=a2700.galleryofferlist.p_offer.d price.6f1613a0NU1SDQ

&s=p



https://spanish.alibaba.com/product-detail/Automatic-Cream-Lotion-Liquid-Cosmetic-Filling-1601038102230.html?spm=a2700.7724857.0.0.4f4d78cbyFOVv2
https://spanish.alibaba.com/product-detail/Automatic-Cream-Lotion-Liquid-Cosmetic-Filling-1601038102230.html?spm=a2700.7724857.0.0.4f4d78cbyFOVv2
https://www.alibaba.com/product-detail/1-2-1-2m-2000kg-industrial_62043343340.html?spm=a2700.galleryofferlist.p_offer.d_price.6f1613a0NU1SDQ&s=p
https://www.alibaba.com/product-detail/1-2-1-2m-2000kg-industrial_62043343340.html?spm=a2700.galleryofferlist.p_offer.d_price.6f1613a0NU1SDQ&s=p
https://www.alibaba.com/product-detail/1-2-1-2m-2000kg-industrial_62043343340.html?spm=a2700.galleryofferlist.p_offer.d_price.6f1613a0NU1SDQ&s=p
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e Maquina Mezcladora

https://gzjfmachinery.en.made-in-china.com/product/IEtYrRHvupci/China-Vacuum-Emulsifying-
Mixer-Cosmetic-Lotion-Face-Cream-Mixing-Machine.html?acc=5494762105-
Ixy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARISAJFYKk36 -
xHw9LbMIDnvjb10BONvuDxRdnMVaDoQpDn4ExUPKsxUiFuA60aAq9KEALw_wcB&kwd=&mt
p=&loc=20800-&gad source=1&gclid=Cj0KCQijwmt24BhDPARISAJFYKk36 -
xHw9LbMIDnvjb10BONvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB

e Cinta Transportadora

https://bifa88.en.made-in-china.com/product/iBNmjEGCnFYu/China-Bifa-Maquina-Faja-
Transportadora-Industrial-Longest-Narrow-Conveyor-Belt.html?acc=5494762105-
Ixy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-
&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARISAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzZLHMPXIVfun6eNHPremlJfOg6T
C2MHLcQ HkaAmDPEALw_ wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-
&gad_source=1&gclid=CjO0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czz HMPXIVfun6e
NHPremlJfOg6TC2MHLcQ HkaAmDPEALw wcB



https://gzjfmachinery.en.made-in-china.com/product/IEtYrRHvupci/China-Vacuum-Emulsifying-Mixer-Cosmetic-Lotion-Face-Cream-Mixing-Machine.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB
https://gzjfmachinery.en.made-in-china.com/product/IEtYrRHvupci/China-Vacuum-Emulsifying-Mixer-Cosmetic-Lotion-Face-Cream-Mixing-Machine.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB
https://gzjfmachinery.en.made-in-china.com/product/IEtYrRHvupci/China-Vacuum-Emulsifying-Mixer-Cosmetic-Lotion-Face-Cream-Mixing-Machine.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB
https://gzjfmachinery.en.made-in-china.com/product/IEtYrRHvupci/China-Vacuum-Emulsifying-Mixer-Cosmetic-Lotion-Face-Cream-Mixing-Machine.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB
https://gzjfmachinery.en.made-in-china.com/product/IEtYrRHvupci/China-Vacuum-Emulsifying-Mixer-Cosmetic-Lotion-Face-Cream-Mixing-Machine.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB
https://gzjfmachinery.en.made-in-china.com/product/IEtYrRHvupci/China-Vacuum-Emulsifying-Mixer-Cosmetic-Lotion-Face-Cream-Mixing-Machine.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk36_-xHw9LbMIDnvjb10B0NvuDxRdnMVaDoQpDn4FxUPKsxUiFuA6oaAq9KEALw_wcB
https://bifa88.en.made-in-china.com/product/iBNmjEGCnFYu/China-Bifa-Maquina-Faja-Transportadora-Industrial-Longest-Narrow-Conveyor-Belt.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB
https://bifa88.en.made-in-china.com/product/iBNmjEGCnFYu/China-Bifa-Maquina-Faja-Transportadora-Industrial-Longest-Narrow-Conveyor-Belt.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB
https://bifa88.en.made-in-china.com/product/iBNmjEGCnFYu/China-Bifa-Maquina-Faja-Transportadora-Industrial-Longest-Narrow-Conveyor-Belt.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB
https://bifa88.en.made-in-china.com/product/iBNmjEGCnFYu/China-Bifa-Maquina-Faja-Transportadora-Industrial-Longest-Narrow-Conveyor-Belt.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB
https://bifa88.en.made-in-china.com/product/iBNmjEGCnFYu/China-Bifa-Maquina-Faja-Transportadora-Industrial-Longest-Narrow-Conveyor-Belt.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB
https://bifa88.en.made-in-china.com/product/iBNmjEGCnFYu/China-Bifa-Maquina-Faja-Transportadora-Industrial-Longest-Narrow-Conveyor-Belt.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB
https://bifa88.en.made-in-china.com/product/iBNmjEGCnFYu/China-Bifa-Maquina-Faja-Transportadora-Industrial-Longest-Narrow-Conveyor-Belt.html?acc=5494762105-lxy&cpn=21714728580-&tgt=&net=x&dev=c-&gid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB&kwd=&mtp=&loc=20800-&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwmt24BhDPARIsAJFYKk345FPY3CCd31yc9czzLHMPXIVfun6eNHPremIJfOg6TC2MHLcQ_HkaAmDPEALw_wcB
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e Maquina Etiquetadora

https://www.alibaba.com/product-detail/Automatic-Double-sided-Labeling-Machine-
Laundry_10000020839558.html?spm=a2700.7735675.0.0.79dcUIRCUIRCHa&s=p

e Laptop

https://www.falabella.com.pe/falabella-pe/product/138191029/Laptop-Lenovo-IdeaPad-1-
15AMN7-15.6-AMD-Ryzen-3-512GB-SSD-8GB-Azul/138191030



https://www.alibaba.com/product-detail/Automatic-Double-sided-Labeling-Machine-Laundry_10000020839558.html?spm=a2700.7735675.0.0.79dcUlRCUlRCHa&s=p
https://www.alibaba.com/product-detail/Automatic-Double-sided-Labeling-Machine-Laundry_10000020839558.html?spm=a2700.7735675.0.0.79dcUlRCUlRCHa&s=p
https://www.falabella.com.pe/falabella-pe/product/138191029/Laptop-Lenovo-IdeaPad-1-15AMN7-15.6-AMD-Ryzen-3-512GB-SSD-8GB-Azul/138191030
https://www.falabella.com.pe/falabella-pe/product/138191029/Laptop-Lenovo-IdeaPad-1-15AMN7-15.6-AMD-Ryzen-3-512GB-SSD-8GB-Azul/138191030
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Apéndice Q: Gastos Administrativos

e Alquiler de la planta

https://urbania.pe/inmueble/clasificado/alclniin-alquiler-de-local-industrial-en-moche-trujillo-
4677808



https://urbania.pe/inmueble/clasificado/alclniin-alquiler-de-local-industrial-en-moche-trujillo-4677808
https://urbania.pe/inmueble/clasificado/alclniin-alquiler-de-local-industrial-en-moche-trujillo-4677808
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e Servicio de Limpieza Tercerizado

https://limpiazen.pe/servicios/limpieza-de-oficinas/

Se ha seleccionado el paquete de seis horas para tener la limpieza tres veces al mes, por el
espacio de la planta.


https://limpiazen.pe/servicios/limpieza-de-oficinas/

