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Resumen Ejecutivo

Elastipapa es un modelo de negocio rentable y sostenible que busca introducir al
mercado una alternativa de plastilina de origen 100% natural, biodegradable, no toxico, libre
de gluten y a un precio bastante competitivo. Elastipapa utiliza una de las materias primas
mas abundantes y poco aprovechadas en la industria peruana como es la papa.

Tiene caracter sostenible ya que brinda una fuente de ingreso alternativo para los
agricultores de papa de las comunidades de Huancayo, con potencial de masificarse a mas
regiones productoras. Esto mediante el procesamiento de la papa y el uso mas eficiente de los
recursos, utilizando mermas de la cosecha no aprovechadas por el mercado alimentario.
Ademas, por su precio mds accesible, promovera que mas nifios peruanos puedan desarrollar
sus actividades educativas de forma mas lidica y divertida. Se estima un VANS social de
S/6,890,405.

En términos de salud, al ser una plastilina exenta de sustancias toxicas, Elastipapa
contribuye a la prevencion de enfermedades y a la promocion de la salud, especialmente en
nifios. La empresa también ofrece una alternativa libre de gluten para los nifios celiacos, lo
que aborda una necesidad especifica en la sociedad y fomenta la inclusion y el acceso a
oportunidades para un grupo de personas con necesidades especiales.

Economicamente, el proyecto Elastipapa es viable con una inversion total de
S/1'351,522, siendo el 40% recursos propios y el 60% financiado. El capital de trabajo es de
S/812,230 y el WACC del proyecto es del 17.15%. En un horizonte de vida del proyecto de 5
afios, el VAN econdmico y financiero muestran valores superiores a los 4 millones de soles,
con TIR econdémica y financiera del 89% y 150%, respectivamente, valores por encima del
WACKC del proyecto. Ademas, el tiempo de recuperacion de la inversion se da en el segundo
afio. En resumen, el proyecto es economicamente viable, con un margen de utilidad del 18%

al inicio y del 30% al final del quinto afo.
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Abstract

Elastipapa is a profitable and sustainable business model that seeks to introduce to the
market an alternative to play dough made from 100% natural, biodegradable, non-toxic,
gluten-free materials, and at a competitive price. Elastipapa uses one of the most abundant
and underutilized raw materials in the Peruvian industry, which is the potato.

It has a sustainable character since it provides an alternative source of income for
potato farmers in the communities of Huancayo, with potential for expansion to more
producing regions. This is done by processing the potato and making more efficient use of
resources, utilizing harvest waste that is not used by the food market. Additionally, due to its
more accessible price, Elastipapa will promote that more Peruvian children can develop their
educational activities in a more fun and playful way. A social NPV of /6,890,405 is
estimated.

In terms of health, being a play dough free of toxic substances, Elastipapa contributes
to the prevention of diseases and the promotion of health, especially in children. The
company also offers a gluten-free alternative for celiac children, addressing a specific need in
society and promoting inclusion and access to opportunities for a group of people with
special needs.

Economically, the Elastipapa project is viable with a total investment of S/1'351,522,
with 40% in own resources and 60% financed. The working capital is S/812,230, and the
project's WACC is 17.15%. In a project life horizon of 5 years, the economic and financial
VAN values are above four million soles, with economic and financial TIR of 89% and
150%, respectively, values above the project's WACC. Additionally, the investment recovery
time occurs in the second year. In summary, the project is economically viable, with a profit

margin of 18% at the beginning and 30% at the end of the fifth year.
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Capitulo I: Definicion del Problema

En este Capitulo, se desarrolla el sustento para definir la problematica social abordada
en el presente estudio que guarda relacion con lograr un mejor aprovechamiento de una de las
materias primas mas abundantes autdctonas producidas en el Pert como es la papa.

1.1. Contexto del Problema a Resolver

La papa es originaria de la region de los andes y se cultiva en més de 160 paises del
globo terraqueo, debido a su gran capacidad de adaptacion y sus caracteristicas altamente
nutricionales, se ha convertido en un cultivo basico y fuente de alimentacion importante a
nivel global. Segun el Centro Internacional de la Papa (CIP) (2022), la papa representa un
alimento muy importante en la dieta de la poblacion mundial y en la actualidad ocupa el
cuarto lugar de los alimentos basicos en el mundo, después del arroz, trigo y maiz. Asimismo,
la fécula de papa es usada ampliamente en otras industrias no alimentarias como la
farmacéutica, maderera, textil y de papel. Ya sea como adhesivo, aglutinante, espesante,
pegamento, agente de texturacion, masilla, entre otros (CIP, 2017).

De acuerdo con la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura (FAO) (2020), Pert se mantiene como el principal productor de papa en América
latina y décimo cuarto productor a nivel mundial. Segtin el Ministerio de Desarrollo Agrario
y Riego (Midagri) (2020), en el afio 2020 la produccion de papa en el Pera alcanzo 5,4
millones de toneladas, equivalentes al 13.5% de la produccion agricola del pais, con un area
cosechada de 324,000 hectareas. El 63% del volumen de produccién y oferta de papa se
da entre los meses de marzo y junio de cada afio.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) (2020), En la Sierra
del Pert, se concentra el 90% de los cultivos de papa, siendo Puno la region que mas produce
con un 16% de participacion, seguida por Hudnuco con el 14%, La Libertad con 10%,

Ayacucho y Cuzco con 8% cada una. Asi como otras regiones de la zona centro del pais, con



importante participacion como Junin, Pasco y Huancavelica.

El mercado de la papa en el Perti de acuerdo con el INEI ascendio en el afio 2020 a un
valor de S/3,240 millones. De los cuales el 86% corresponde al mercado interno de consumo
humano de papa fresca y solo el 4%, corresponde al consumo interno de papa procesada,
usada principalmente en la industria de la comida preparada. El mercado de la papa
procesada en el Peru en los tltimos 5 afos alcanzé a 300,000 ton en promedio, de las cuales
el 10% (30,000 Ton) equivale a la importacion.

1.2. Presentacion del Problema a Resolver

Pese a la gran variedad de papa y produccion continua que posee el Pert, atn el pais
no dispone de una adecuada agroindustria, que permita fomentar mayores oportunidades de
desarrollo para los agricultores. Segtn el Midagri (2020), la agroindustria manufacturera
peruana, utiliza s6lo el 5.2% de la oferta de la produccion de papa. Algunas de las principales
barreras que frena el desarrollo de la industria de la papa en el Pert obedecen a la
heterogeneidad en los tamafios del producto, estacionalidad de algunas especies, la falta de
recursos de semillas de calidad, la caducidad de la papa en estado fresco, inadecuada
distribucion y abastecimiento por falta de transporte, acceso a la red comercial con otros
departamentos, empresas distribuidoras oportunistas, entre otros. Asimismo, existe un
desconocimiento sobre nuevos productos semi elaborados y procesados a partir de la papa
por parte de los consumidores.

Por otro lado, muchos agricultores de papa, principalmente del ande atin siembran sin
un analisis previo del mercado, generando la llamada sobreproduccion estacional (marzo a
junio) con gran cantidad de oferta y diversidad de papa, que no puede llegar en su totalidad al
mercado nacional, originando que los precios del producto sean muy bajos en esta temporada
(ver Figura 1) con un minimo margen de rentabilidad para los agricultores, ocasionando

muchas veces que no logren recuperar siquiera su inversion, mermando sus expectativas de



desarrollo econdémico.
Figura 1

Precio del Mercado de la Papa de Acuerdo con la Produccion 2018 - 2019

Nota. Tomado de “Analisis de Mercado papa,” por UIC -SSE. - DGESEP -SISAP — Minagri,
2020
(https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/1471847/Analisis%20de%20Mercado%20-
%20Papa%202020.pdf).
1.3. Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

De acuerdo con el INEI (2021) el cultivo de papa es el sustento de mas de 710,000
familias peruanas. La industria de la papa es una de las alternativas para el mejor
aprovechamiento de esta materia prima abundante y diversa disponible en el Pert, la cual
tiene potencial de cubrir buena parte de la demanda de la industria alimentaria y no
alimentaria tanto interna como externa, generando empleo y un mejor mercado para muchos
productores, principalmente en la zona sierra del pais.

En este contexto, apelar al procesamiento de la papa puede abarcar varios objetivos
ODS, tanto para los consumidores como para los productores, entre ellos: hambre cero, salud
y bienestar y fin de la pobreza. Pert no dispone de una adecuada agroindustria, en este
sentido se deben buscar y fomentar oportunidades de desarrollo en productos de gran alcance

socioecondomico como es la papa. Al utilizar s6lo el 5.2% de la oferta de la produccion de



papa para la agroindustria, actualmente existe un mercado potencial de mas del 90% de la
produccion para prospectar la introduccion de nuevos subproductos elaborados en base a
papa (Midagri, 2020).

De esta manera, Elastipapa apuesta por el procesamiento de la papa como materia
prima para la fabricacion de plastilina, con un mayor y mejor aprovechamiento de la
produccion. Debido a que no es un producto alimentario sino més bien plastilina destinada
para la industria de utiles escolares, para el proceso se podra utilizar la produccion restante
que no pudo ser comercializada, entre ellas papas pequefias, multiformes, con magulladuras,
etc. (ver Apéndice C). Creando un valor econdmico adicional para el productor que antes no
percibia.

Asimismo, generara una alternativa de mercado mas cercana y accesible para el
productor, ubicando una planta de procesamiento primario estratégicamente cerca de la
chacra, reduciendo los costos de trasporte y la necesidad de la comercializacion a través de
intermediarios, quedando mayores ganancias directamente para el productor.

Finalmente, Elastipapa, apuesta por la introduccion de productos escolares naturales y
sostenibles a la industria nacional, en el mercado actual no hay una plastilina con estas
caracteristicas. De origen natural, no téxico y biodegradable, entre las principales ventajas,
las madres perderan cuidado de que sus hijos pequefios contaminen sus manos antes de
llevarlas a su boca o ingieran sus alimentos, ademas por ser libre de gluten, permitira a nifios

y personas celiacas el poder manipularla sin temores de contaminacion.



Capitulo II: Analisis del Mercado

Este capitulo se describe el andlisis de mercado estimado para Elastipapa, el cudl sera
introducido dentro de la categoria de plastilinas o masas para modelar. Para este efecto se
presenta la descripcion del mercado, asi como el analisis competitivo enfocado en las
principales empresas y marcas en relacion con precios, tipo de comercializacion, capacidad
de produccion, valor agregado para el cliente, entre otros.

2.1. Descripcion del Mercado o Industria

(Quién no ha pasado horas moldeando plastilina?, la mayoria de las personas tiene en
la memoria haberla utilizado alguna vez durante los primeros afios de su educacion. La
plastilina generalmente es usada para la realizacion de manualidades escolares o como
juguete para la diversion de los nifos. Debido a su principal caracteristica de maleabilidad,
con ella se puede amasar o moldear figuras muy facilmente y de forma ludica. De acuerdo
con la web educativa Compartir en Familia; el uso de la plastilina entrega a los nifios hasta 10
beneficios en su aprendizaje, encontrandose entre los principales que; estimula la creatividad
e imaginacion, desarrolla su motricidad fina, favorece la concentracion, ayuda en el
aprendizaje de los colores, es capaz de entretener a los nifios por largos periodos de tiempo,
entre otros.

Debido a esto es considerada una herramienta didéactica en los colegios y centros
educativos, donde siempre es incluida dentro de la lista de utiles escolares que los padres
deberan adquirir durante cada afio escolar. Es decir, la plastilina pertenece principalmente al
mercado de utiles escolares de escritorio dirigido principalmente a consumidores padres de
familia y nifios en edad escolar de todos los sectores socioecondmicos (ver Apéndice E).

Por otro lado, también es bastante preferida como un juguete divertido y relativamente
seguro, sobre todo para los nifios pequefios, menores de seis afios, cuyos padres los compran

en diferentes festividades como regalo de cumpleafios, dia del nifio, fiestas patrias, navidad,



etc. Finalmente, la norma peruana sobre la fabricacion, importacion, exportacion de
Plastilinas se presenta el Apéndice B.
2.2. Mercado Potencial

De acuerdo con ADEX, en el 2020 el mercado mundial de utiles escolares super6 los
USS$ 55,000 millones. Ubicandose entre los tres primeros compradores EE. UU., China y
Alemania con participaciones del 13.4%, 12.6% y 6.7% respectivamente. Estos mismos
paises lideraron el ranking de proveedores con China en el primer lugar, con una
participacion del 16.9% equivalente a US$ 9,098 millones, luego Alemania con US$6,624
millones y EE. UU. con US$ 5,674 millones. Mientras que el Pert estuvo situado en el puesto
44° de proveedores mundiales de kits escolares y ocup6 el cuarto lugar en América Latina.
(Guzman, 2022).

El mercado de tutiles escolares en el Pertt mueve cada afio alrededor de S/ 1,800
millones (US$ 470 millones), de los cuales aproximadamente el 8% pertenecen a la
importacion (US$ 39 millones) y menos del 5% a la exportacion (US$22 millones).
(Arellano, 2019). En funcién a informacion de los volumenes de importacion de masa
elastica para modelar, se estima que el mercado de plastilina representa entre el 6% y el 8%
del total del mercado de utiles escolares, es decir alrededor de los US$ 30 millones.

También se puede realizar una estimacion del mercado de consumo potencial de
plastilina, en base al andlisis de la poblacion estudiantil matriculada a nivel nacional. Para
este efecto, se utilizo la estadistica de nifios matriculados en educacion basica regular del
Ministerio de Educacion (Minedu). La Tabla 1, muestra los resultados extraidos, donde en el
ano 2021, en el Pert estuvieron matriculados un total de 8.1 millones de escolares. Este valor
corresponderia al mercado potencial de compradores en un escenario optimista.

En un segundo escenario menos optimista, considerando que en una primera etapa

so6lo los nifios de sectores urbanos podrian tener acceso a comprar Elastipapa en el



territorio nacional, y considerando una tasa global de fecundidad por mujer en el 4rea urbana
de 1.8 hijos (INEI, 2021). Se podria estar hablando de un mercado potencial de 3.4 millones
de familias usuarios de plastilina en el pais. Luego en un tercer escenario aun mas
conservador, asumiendo que el mayor porcentaje de uso de plastilina se da en las etapas
inicial y primaria, entonces sin considerar secundaria, se estaria hablando de un mercado
potencial de 2.2 millones de usuarios en el pais.

Tabla 1

Estadistica de Alumnos Matriculados en Educacion Basica Regular — Peru 2021

Zona/Gestién Total Inicial Primaria Secundaria
Urbana 6,118,248 1,196,330 2,824,855 2,097,063
Rural 2,034,490 460,200 962,755 611,535
Publica 6,444,256 1,362,501 2,940,645 2,141,110
Privada 1,708,482 294,029 846,965 567,488
Total 8,152,738 1,656,530 3,787,610 2,708,598

Nota. Censo Educativo, por Ministerio De Educacion, 2021
(http://escale.minedu.gob.pe/magnitudes-
portlet/reporte/cuadro?anio=31&cuadro=557&forma=U&dpto=&dre=&tipo_ambito=ambito-
ubigeo).

Ademas, seglin el estudio de mercado realizado para el presente proyecto, con un total
de 396 encuestas realizadas a nivel nacional, se ha identificado que el 86% de los
participantes tiene una frecuencia de compra de plastilina de a lo menos dos veces como
minimo al afio (ver Apéndice I). La encuesta también muestra que el consumo se da en todos
los sectores econdomicos (A, B, C, D y E), en general con mayor valoracion a la no toxicidad
del producto (86%) y precio (42%) durante la eleccion. Mayor valoracion por la

sostenibilidad y cuidado al medio ambiente se da para el caso de los sectores A, By C.


http://escale.minedu.gob.pe/magnitudes-portlet/reporte/cuadro?anio=31&cuadro=557&forma=U&dpto=&dre=&tipo_ambito=ambito-ubigeo
http://escale.minedu.gob.pe/magnitudes-portlet/reporte/cuadro?anio=31&cuadro=557&forma=U&dpto=&dre=&tipo_ambito=ambito-ubigeo
http://escale.minedu.gob.pe/magnitudes-portlet/reporte/cuadro?anio=31&cuadro=557&forma=U&dpto=&dre=&tipo_ambito=ambito-ubigeo

2.2.1. Tendencias del Mercado

En el mercado de ttiles escolares, existen algunas tendencias importantes de los
consumidores relacionado con la busqueda de seguridad y salubridad de los productos, asi
como que sean amigables con el medio ambiente. Tan importante como la facilidad de uso o
disefio, se buscan productos diferenciados, ecoldgicos, sin materiales toxicos y libres de
sustancias alergenas o peligrosos para la salud. La consultora Arellano (2019), recomienda a
los fabricantes la segmentacion de productos diferenciados, con productos ecologicos, con
tendencias mas responsables, y no solo en base a precios (Ante, 2019).

Por otro lado, las compras via online siguen al alza, La camara Peruana de Comercio
Electrénico (CAPECE) indica que actualmente en el pais existen 13.9 millones de
compradores online, con un tamafio de mercado de US$ 9,300 millones y una tasa de
crecimiento anual estimado del 8 % entre 2021 y 2025 (promedio mundial del 6 %). Segin
datos del Marketplace Linio, Peru es el 47° mercado mas grande para comercio electronico,
quinto en Latinoamérica, con ingresos de US$4,100 millones en 2021 (porcentaje penetracion
de internet 68%) (CAPECE, 2021).

La venta de ttiles escolares no es la excepcion, cadenas como Tai Loy, Continental
(Utilex), Tai Heng (Alpha), entre otros. Han apostado por el desarrollo de sus canales de
ventas online, donde ofrecen una amplia gama de productos, con servicio de entrega a
domicilio y recojo en tienda. Tai Loy es el lider, su canal de distribucion online representa
aproximadamente el 20% de sus ventas anuales.

Respecto al mercado de ttiles escolares y de escritorio aun mantienen cifras mas bajas
respecto del periodo prepandemia, con una baja en las importaciones y exportaciones. En el
2020 y 2021 las importaciones tuvieron una contraccion superior al 40% respecto del 2019
(ver Apéndice D), incluido la plastilina que pasé de un valor de US$3.7 millones en 2019 a

USS$1.6 millones en 2021, como se puede apreciar en la Figura 2. Lo mismo para el caso de



las exportaciones donde en 2021 no se registran movimientos de acuerdo con la SUNAT
(2022).

No obstante, se estima un crecimiento del mercado para el 2022. Segln la camara de
comercio de Lima, para este afio, las empresas de utiles escolares proyectan lograr el 80% de
las ventas alcanzadas durante el 2019. Gracias al avance de la vacunacion y el retorno a la
educacion presencial en 2022. Se ha generado un cambio en el patrén de consumo de los
hogares, volviendo a requerir ttiles escolares y de escritorio, los cuales fueron relegados
considerablemente durante la crisis sanitaria, al contrario de los productos favorecidos por el
trabajo remoto y la educacion a distancia como articulos de computo, internet y muebles de
escritorio (ComexPeru, 2022).

Figura 2

Evolucion de las Importaciones y Exportaciones de Plastilina - Masa para Modelar (miles
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Nota. Adaptado de “subpartida nacional y pais, partida 3407001000 por SUNAT, 2022
http://www.aduanet.gob.pe/cl-ad-itestadispartida/resumenPPaisS01Alias
2.3. Analisis Competitivo Detallado

A continuacion, para profundizar en el analisis del mercado en el que se desarrollara

esta propuesta, se aplicara el modelo de las cinco fuerzas de Porter: (a) poder de
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negociacion de los proveedores, (b) poder de negociacion de los clientes, (c) amenaza de
nuevos entrantes, (d)amenaza de los productos sustitutos, y (e) rivalidad entre competidores
existentes.

Mercado Meta. Este punto se desarroll6 con detalle en el item 2.2.

Poder de Negociacion de los Clientes. Alto, ya que los clientes tienen la decision de
comprar productos que brinden seguridad y no afecte a su salud, del mismo modo tienen la
opcion de escoger productos dependiendo del precio, y factores como cantidad, color y
modelos. Si bien hay marcas con mayor confiabilidad y renombre en el mercado, carecen de
factores culturales, y sociales.

Poder de Negociacion de los Proveedores. Alto, ya que existen mas de 2 millones de
agricultores que cosechan 11.6 millones de hectareas (MINAGRI,2021), y los agricultores
pierden alrededor del 9.38% de su produccion (CIP, 2020), mientras que en alimentos se
pierde o desperdicia 12,8millones de toneladas anualmente. (Acercar la ciencia al desarrollo
mediante noticias y andlisis, [Scidev, 2021]).

Por otro lado, el reconocimiento y comercializacion en el mercado es bajo, originando
una deflacion, alta oferta y baja demanda, por ende, los precios muy bajos desde abril hasta
junio. Adicional a ello, los proveedores de empaques, cuenta con varios proveedores que
brindan sus servicios de garantia para los empaques de los productos. Como, por ejemplo:
Bolsipol

e Hay proveedores en ferias ecologicas y mercados.
e Dentro de los proveedores formales se encuentran Organix Pert, Industrias
Alimenticias Cusco SA — INCASUR, Peruvian Nature S&S SAC.

Amenaza de Nuevos Competidores. Las barreras de entrada son altas puesto que hay

marcas que tienen un alto posicionamiento en el mercado. Ello podria representar una

amenaza para ingresar al mercado; sin embargo, dichos productos son extranjeros y tienen
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una alta dependencia de las importaciones, ademads del alza de los precios de alimentos como
el trigo, producto base para la competencia; a diferencia de Plastipapa que es a base de papa
peruana.

Amenaza de Productos Sustitutos. La amenaza es alta, ya que podrian aparecer
productos similares utilizando como materia prima otros productos agricolas como la yuca o
el camote también producidos en el Peru, no obstante, debido a diferencia en los volimenes
de produccion y variedad, los costos usando la papa deberian ser siempre mas competitivos.

Rivalidad de los Competidores. La rivalidad es media porque, a pesar de que el
mercado es fragmentado y no hay mayor diferenciacion en el producto final y su uso, si
existe diferencia en el servicio que se ofrece, a pesar de ello, no representa una amenaza ya
que el producto es innovador tanto en los insumos como en el disefio y presentacion,
genera sentido de orgullo y pertenencia, impacto social y ambiental. Es fundamental
llegar al interés y gustos de los nifios para lograr la fidelizacion. Entre los principales
competidores identificados se tiene a las empresas Play Doh, Faber Castell, Artesco,
Layconsa (ver andlisis comparativo en Tabla 2). Por otro lado, el mercado distribuidor de los
utiles escolares y de oficina esta liderado por las siguientes empresas:

Tai Loy, se ha afianzo como lider del mercado luego de comprar 2 principales
distribuidores en provincia Comercial Luciano y Copy Ventas esta adquisicion le permitid
expandirse en todo el pais llegando a tener hasta 20 Tiendas. Actualmente representa entre el
70% y 80% del mercado.

Tai Heng, a diferencia de sus competidores no ha dado el paso para expedirse con
tiendas retail, sin embargo, también la segunda distribuidora de utiles de oficina y utiles
escolares en el mercado, con una participacion de al menos 15%. Distribuidora Continental,
con sus marcas Standford, Milano, Conti y Atlas se ha logrado posicionar en el rubro de

articulos de oficina y utiles ademads de tener una presencia en provincia.



Tabla 2

Cuadro Comparativo de las Alternativas Existentes en el Mercado

12

Criterio Play Doh- Hasbro Faber Castell Arti Creativo - Artesco

Descripcion Marca de plastilina tiene mas de 60 aflos ~ Fabrica alemana de utiles escolares que Fundacion en 1948 en Lima por
la cual es uno de sus principales inicio sus operaciones en 1761 también emigrantes alemanes. Marca peruana
productos de Hasbro y desde su tiene dentro de sus productos plastilina  que esta en el mercado de utiles
lanzamiento en 1956 ha sido la pionera en y menciona que sus productos son escolares y de oficina hace 40 afios ha
innovacion. ecologicos y ambientalmente logrado posicionar sus productos como

sostenibles confiables y de calidad
Ubicacion Se encuentran en todos los Se encuentran repartidos por tiendas, A través de sus distribuidores, centros

Propuesta de valor

Productos ofrecidos

Participacion del mercado

Medio de distribucion

establecimientos de Hasbro y en tiendas,
retail, de todo el Peru.

Brindar productos innovadores, y estar
presentes en todo lugar.

62 productos en plastilina, slime.

29% de participacion del mercado (2019)

Cliente retail, Tay Loy, mayoristas y
minoristas. Empaque y precio de acuerdo
con el canal, lugar adecuado, a la hora
apropiada y por el precio justo

mercados, retail, de todo el Pert en
zonas urbanas.

Precios bajos y estar presente en todas
partes.

20 productos en plastilina.

25% de participacion del mercado
(2019)

Cliente directo es Tai Loy quien
cumple las funciones de Distribuidor,
Mayorista y Minorista y tiene
presencia en todo el pais.

comerciales, tiendas, mercados, retail,
en todo el Pert.

Fomentar el talento creativo, y brindar
un producto de calidad.

14 productos en plastilina, masa
moldeable, foami, slime.

25% de participacion del mercado
(2018)

Centros de distribucion, 400 flotas de
transporte.

Distribuye a tiendas, retail a nivel
nacional e internacional.

Nota. Tomado de Play Doh, 2022 (https://playdoh.hasbro.com/es-lam); Faber Castell, 2022 (https://www.faber-castell.com.pe/); Arti Creativo,

2022 (https://articreativo.com/); Artesco, 2022 (https://www.artesco.com.pe/).
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Capitulo III: Investigacion del Usuario

3.1. Perfil del Usuario

La plastilina generalmente es usada para la realizacion de manualidades escolares o
como juguete para la diversion de los nifios. Debido a su principal caracteristica de
maleabilidad, con ella se puede amasar o moldear figuras muy facilmente y de forma ludica.
De acuerdo con la web educativa Compartir en Familia; el uso de la plastilina entrega a los
nifios hasta 10 beneficios en su aprendizaje, encontrandose entre los principales que; estimula
la creatividad e imaginacion, desarrolla su motricidad fina, favorece la concentracion, ayuda
en el aprendizaje de los colores, es capaz de entretener a los nifos por largos periodos de
tiempo, entre otros. Debido a esto es considerada una herramienta didactica en los colegios y
centros educativos, donde siempre es incluida dentro de la lista de ttiles escolares que los
padres deberan adquirir al inicio de cada afio escolar. En este sentido, para poder identificar
las caracteristicas del usuario o consumidor de plastilina, se realizaron entrevistas (ver guia
de entrevistas en Apéndice M) a madres de familia con nifios en edad escolar, a partir de las
cuales se pudo desarrollar el lienzo meta de usuario que se muestra en la Figura 3, ver
entrevistas en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/drive/folders/1eCYwCNbeoBAKIJLuWL4p050wOsKAShxE?usp=s
hare link.
3.2. Mapa de Experiencia de Usuario

Del mismo modo con la informacién de usuario recopilada, se utilizo la herramienta
Mapa de Experiencia de Usuario, con el objetivo de comprender y explicar de forma grafica
la sensacion de bienestar o frustracion del consumidor durante el proceso de eleccion y
decision de compra de la plastilina (ver Figura 4). Aqui se pudo identificar dos de los
principales dolores o preocupaciones de las madres de familia. Por un lado, encontrar

plastilinas de calidad a precios accesibles y por el otro que no sean productos con


https://drive.google.com/drive/folders/1eCYwCNbeoBdKIJLuWL4p05owOsKAShxE?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1eCYwCNbeoBdKIJLuWL4p05owOsKAShxE?usp=share_link
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componentes toxicos que puedan causar dafio a la salud de sus hijos.
3.3. Identificacion de la Necesidad

Luego de haber examinado los momentos positivos y negativos experimentados por el
usuario e identificados los momentos criticos que tienen que ver con; encontrar plastilinas de
calidad a precios accesibles y que a su vez sean productos no toxicos. Se realizd una matriz
6x6 (ver Figura 6) para identificar las oportunidades de mejora de cada punto: Las
necesidades identificadas a ser resueltas se muestran en la Tabla 3.
Tabla 3

Necesidades Identificadas en el Usuario

Necesidades usuario plastilina

Cliente necesita mas alternativas de plastilina de calidad elaborados con materias
primas no téxicas. Debido a la alta probabilidad de que puedan llevar el producto a
la boca durante su manipulacion.

2 Cliente necesita conocer de qué materia prima esta elaborada la plastilina, debido a
la alta tasa de nifios celiacos que no pueden usar productos elaborados con
contenido de gluten.

3 Cliente necesita que los precios de utiles escolares como la plastilina tengan precios
mas accesibles.

4 Cliente necesita que las plastilinas sean muy féciles de ubicar, en librerias, centros
comerciales, retail, etc.

5 Cliente necesita plastilinas que sean muy suaves y maleables que puedan ser usados
por sus nifios pequenios.

6  Cliente necesita alternativas de plastilinas amigables con el medio ambiente, que no

generen contaminacion a la hora de desecharlas.




Figura 3

Lienzo Meta Usuario — Elastipapa

15



Figura 4

Mapa de la Experiencia de Usuario— Madre de Familia
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3.3.1 Caso Agricultores de Papa - Proveedores

En forma complementaria se realizaron entrevistas a agricultores de papa de la zona
centro del pais con la finalidad de levantar sus principales caracteristicas y necesidades desde
el punto de vista del proveedor, ya que forman parte fundamental en la estrategia de
sostenibilidad y plan de operaciones del presente proyecto. De igual manera se construyeron
el lienzo del proveedor agricultor (ver Apéndice K) asi como el mapa de experiencia (ver
Apéndice L) para identificar sus principales dolores.

Se identificé como su principal preocupacion; poder generar ventas suficientes que les
permitan obtener ganancias y puedan satisfacer sus necesidades econémicas, debido a la
incertidumbre de lograr comercializar toda su cosecha (diferentes tamafios y mermas) en
forma oportuna y al precio justo. Ver entrevistas en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/drive/folders/ITHTOagA8et JV5rpccBb9srxNL4n85SNw9?usp=share
_link
Figura 5

Clasificacion de Papa segun Tamario Durante la Cosecha

Nota. Tomado de: https://www.resumenlatinoamericano.org/2022/05/23/peru-alarma-

alimentaria/


https://drive.google.com/drive/folders/1HT0agA8et_JV5rpccBb9srxNL4n85Nw9?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1HT0agA8et_JV5rpccBb9srxNL4n85Nw9?usp=share_link

Figura 6

Matriz 6 x 6 Consumidor y Proveedor

Objetivo:

Necesidad: i

Generar plastilina ecoamigable, no toxica y apta para

celiacos, que brinde un ingreso adicional a los

agricultores.

1. Agricultor pierde el 9.3% de su produccidn y desea obtener ingresos de la papa descartada y en

sobreproduccién (mayo - junio).

2. Las madres de familia jecesitan plastilinas no toxica para celiacos.

3. Las madres de familia requieren lugares cercanos de compra.

4. Frecuencia de compra (ie la plastilina.

5. Forma de garantia y cohfiabilidad del producto.
T

1. ¢Cédmogenerar
ingresos con la papa

descartada?

- Industrializacidon dela
papadescartaday en
sobre produccion.

- Procesarlo como
semilla, tocosh o
chufio.

- Reciclar la papay
emplearlo como
fertilizante, papa de
tercera para animales.

- Adquirir la papa
descartada para hacer
masa elastica.

- Adquision de la papa
descartaday en
sobreproduccién para
industrializarla en
masa elastica

2. iComd las madres
pueden tener

plastilina natural?

- Emplear productos
naturalesy nativos de
peru.

- Medio de
comunicacion
television, radio.

- Através de eventos,
ferias escolares,

- Atraves de
establecimientos o por
redes sociales.

- Atraves de redes
sociales, fisicos y
medios de
comunicacion.

3. ¢Donde pueden
conseguir plastilinalas

madres de familia?

- Através de nuevos
proyectos y
emprendimientos.

- El43% de las madres
compran en galerias
del centros de lima.

- Através de redes
sociales, medios de
television y
propaganda.

- Retails, mayoristas,
centros comerciales.

- Distribucion del
producto por canales
mayoristas, minoristas
y e- comerce.

4. iCuantasveces al

afno puede adquirirel
producto?

- En navidades, donde
se presentan ofertas.

- Epocaescolar, en los
meses de junio hasta
agosto.

- Enfechas de
celebridades,como dia
del nifo.

- Stock minimo fuera
de campala y stock
maximo en campanfa.

- Frecuencia de
compra primordial
epoca escolar, dia del
nilo, navidad.

5. ¢Quetipo de
garantia y confiablilidad
tiene produicto?

- Certificacion de
centros de salud

- Fundamentos de
comunicacion sobre la
prevencion.

- Charlasde empleo de
uso, caractesiticas del
factor.

- Através programasu
emprendimientos del
estadou
organizaciones.

- Fundamentos de
seguridady salud.

6. ¢Que
caracteristicas valora
en la plastilina?

- Colores pasteles, los
colores llamativos,
relacionan con toxico.

- Disefios unisex, para
ser usado por nifios
mujeres y hombres.

- Suavidad al tacto y
facil moldeo
- Olor agradable

- Precios accesibles, y
en forma de paquetes.

- Plastilina, con colores
pasteles, aroma
agradable,y suavidad

18
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Capitulo IV: Disefio del Producto

La actual investigacion muestra a Elastipapa, como una nueva alternativa de plastilina
elaborada de fécula papa peruana procesada, orientada a un segmento de mercado que
prefiere el consumo de productos de origen natural no toxicos, amigables con el medio
ambiente y a un precio accesible. Asimismo, como estrategia comercial, busca revalorar la
papa como producto bandera generando identidad en la sociedad, a través del
reconocimiento, sentimiento de orgullo y pertenencia por lo propio. Segun Arellano (2008) el
nivel de etnocentrismo del peruano promedio en términos de intenciéon de compra mantendra
una tendencia al alza en los proximos afios.

Por otro lado, Elastipapa tiene una mision y vision social responsable y sostenible.
Tiene como objetivo incentivar el desarrollo de los productores de papa en la region del
centro del Perq, provincia de Huancayo. Para lograr esto, promueve precios justos en el
comercio de la papa y amplia el mercado para los agricultores de la zona. De esta manera, los
productores pueden comercializar sus excedentes de produccion y mermas antes no
aprovechadas, lo que les genera ganancias adicionales.
4.1. Concepcion del Producto

Elastipapa fue concebido utilizando la metodologia creativa de la sinéctica, que busca
soluciones creativas a través de la combinacion de conceptos previamente existentes para
crear algo originalmente diferente. En lugar de generar nuevas ideas, la sinéctica busca crear
soluciones innovadoras a problemas existentes. (Guimera, 2020). Se utiliz6 un lienzo para
abordar los tres principios de la sinéctica y se evaluaron cuatro tipos de analogia para
encontrar soluciones creativas. Los principios de la sinéctica incluyen hacer algo extrafio
familiar, hacer algo familiar extrafio y solucionar e investigar. Los tipos de analogia

utilizados incluyeron directa, personal, simbolica y fantastica. Ver Figura 7.
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4.2. Desarrollo de la Narrativa

Para el desarrollo de la narrativa se utiliz6 como herramienta un lienzo tipo 6x6 (Ver

Figura 6), asimismo se definio el objetivo en base a una situacion critica identificada, para

luego precisar algunas necesidades relacionados al logro del objetivo planteado, entre ellas

destacan, la necesidad de facil acceso y adquisicion de plastilina amigable con el medio

ambiente, no toxica y libre de gluten, como un producto educativo y recreativo.

Figura 7

Sinéctica para Solucion — plastilina de Papa

1. Problema del cliente
0 usuario

. Hacer de lo extrailio
algo familiar

3. Version inicial de la
solucion.

4. Mecanismos en
accion

5. Hacer de lo familiar
algo extrafio.

6. Solucion del
problema.

Consumidor — le preocupa que sus hijos y familia usen productos escolares
toxicos, requiere otras alternativas de productos elaborados con insumos
naturales.

La plastilina de papa es como la pelota de futbol, querras jugar muchas
veces, puedes hacer multiples jugadas con ella, ademas te permite
desarrollarte y aprender jugando.

La solucién debe permitir que el consumidor tenga facilidades de acceso,
librarse de toda preocupacion de las plastilinas toxicas.

- Analogia directa: Es tan facil obtenerla como comprar dulces en la
bodega de tu casa.

- Analogia personal: La plastilina de papa es como un amigo confiable.
Es segura y lista para acompafiarte en cualquier momento para crear
algo nuevo y emocionante.

- Analogia simbdlica: La plastilina de papa, es como un ser vivo, luego
de cumplir su ciclo de vida, al ser biodegradable se desintegra
naturalmente sin dejar rastros dafiinos.

- Analogia de Fantastica: La plastilina es como una nube que se puede
moldear en cualquier cosa.

La solucidn permitira una alternativa de material educativo ecologico, y no
toxico.

La solucién permitira tener acceso a una plastilina de origen natural, no
toxica y alcance de mas familias, a través la introduccion de una linea de
productos procesados en base a papa. Asimismo, permitira generar un nuevo
mercado para los agricultores y comunidades que la producen y no logran
comercializar toda su produccion.
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4.3. Caracter Innovador del Producto o Servicio

Al revisar patentes y estudios de caso similares a la solucién propuesta se encontro
que esta encaja en el tipo de innovacidn de productos, ya que permitird la inclusion de nuevos
componentes para la elaboracion de plastilinas, en este caso el uso de fécula de papa
reemplazando otro tipo de materia prima como harina de trigo o productos no organicos
como arcillas, sales, plasticos u otros derivados del petroleo. Al ser de origen natural agregara
a la vez otra propiedad deseable al producto existente estandar, el cudl es altamente valorado
por el usuario meta identificado y tiene que ver con ser libre de productos toxicos o alérgenos
que puedan generar cualquier riesgo de intoxicacion a los nifios. Finalmente afiade otra
propiedad ultimamente mas valorada por las nuevas tendencias de mercado, relacionada con
el menor impacto al medio ambiente, ya que serd un producto biodegradable y sostenible.

Por otro lado, desde el punto de vista del costo y accesibilidad, al aprovechar una
materia prima abundante y de bajo precio como es la papa, permitird cubrir el exceso de
demanda en aquellos sectores de bajos recursos que por lo general utilizan materiales
educativos de bajo costo, con riesgo de ser perjudiciales para la salud de los nifios, es por ello
por lo que apunta a ser una innovacion con una mayor competitividad en el mercado donde se
desenvolvera. El presente modelo de negocio propuesto no conlleva a una ruptura en la
funcién de los productos existentes en el mercado hasta este momento, sin embargo, dada la
situacion coyuntural donde se exige la alta calidad, y principalmente que el producto
conserve los estandares saludables, el producto tendra una apreciacion en la demanda debido
al costo de oportunidad que aportara al mercado y sobre todo en los padres de familia.

4.4. Propuesta de Valor

La principal propuesta de valor para el usuario es conseguir una alternativa de

plastilina diferente a las que ofrecen actualmente los mercados, de facil acceso en tiendas,

librerias o mercados, con un precio econdmicamente accesible y sobre todo libre de
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componentes toxicos y ademas amigable con el medio ambiente. El cliente objetivo son los
padres de familia de Lima y provincias con nifios en edad escolar que usan la plastilina como
material educativo y recreativo.

Tabla 4

Patentes que Guardan Relacion con la Elaboracion del Producto

Nombre Descripcion Patentes

La Ecoplastilina es una invencion que resuelve la necesidad de desarrollo
en concentracion, desarrollo de habilidades motrices finas, creatividad
primordialmente en los nifios. Sin secarse y brindando horas y horas de

Elca;{[g;?a trabajo. Mas aparte ofrece propiedades de seguridad ya que no es toxico, y g/([)g(g;) 712
si un nifo llega a ingerir, aspirar o tragar un trozo de Ecoplastilina puede
expulsarlo facilmente por ser soluble al agua. Ademas, es un producto
sustentable. Por lo tanto, es amigable con el medio ambiente.
La presente invencion se refiere a una plastilina (“rubber clay”) para
artesania o manualidades. Mas especificamente se refiere a una plastilina
Plastilina para para mapualidades que utiliza un compuesto inorganico que esta libre de ES25244
Manualidades pegajosidad y, de este modo, no mancha las manos, y no se endurece, 10T3

aunque permanezca conformada durante un periodo de tiempo largo
después de la realizacion de la manualidad y, de este modo, puede ser
reutilizada

Nota. Tomado de “Plastilina para Manualidades,” por Google Patents, 2020
(https://patents.google.com/patent/MX2018000037A/es?q=plastilina+toxica&og=plastilina+n
o+toxica).

4.5. Producto Minimo Viable (PMYV)

Luego de las iteraciones sucesivas se llegd a formular un producto minimo viable que
consiste en la fabricacion y desarrollo de la plastilina elaborada en base a fécula de papa,
sales minerales, aceites vegetales y colorantes naturales. A través de un proceso productivo
industrial, se obtendra el producto final con los estandares de calidad necesarios. Para las
definiciones del nombre de la marca, eslogan, disefio y caracteristicas del empaque se han
planteado diversas opciones mediante la técnica del brainstorming (ver en
https://jamboard.google.com/d/1G7Db189dZeb9JqmrHTbBwuHSNDidUC9 1F0zP4sKqSE/v

iewer?f=1).



Figura 8

Lienzo de Propuesta de Valor del Cliente
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Terminado el ejercicio, el nombre de la marca fue definido como Elastipapa, una
combinacion de las palabras elasticidad y papa. También se manejaron algunos esloganes,
como "jForma parte del cambio con Elastipapa!", "Moldear nunca fue tan seguro", "Moldea
tu vida con Elastipapa", "Da vida al planeta con Elastipapa" y "Elastipapa contribuye con el
desarrollo de mas peruanos".

También se eligieron los colores rojo, amarillo y azul para representar la marca. El
rojo se eligid por su atractivo para el publico y por ser un color cominmente utilizado por
transmitir energia y pasion. El amarillo se eligié por su capacidad para transmitir felicidad y
alegria y el azul se eligio por su capacidad para transmitir calma y confianza. (OEDIM,
2020).

Finalmente, se construy6 un primer boceto del producto, y el logo, los cudles se
muestran en la Figura 9.

Figura 9

Boceto del Empaque de Elastipapa
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Capitulo V: Modelo de Negocio

En este parrafo se explica brevemente a Elastipapa como una nueva marca de
producto derivado de la fécula de papa peruana procesada, orientada a un segmento de
consumidor que valora y adquiere productos no toxicos y sobre todo elaborados con insumos
naturales que no contaminan el medio ambiente.

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

La propuesta busca ofrecer una alternativa sostenible y segura para los consumidores
de plastilina, basada en el aprovechamiento de la papa, un producto abundante y autéctono
usado como materia prima. Esta dirigida a un amplio segmento de clientes y se basa en una
estrategia de marketing y distribucion innovadora y eficaz. Ademas, cuenta con socios clave
y recursos estratégicos para garantizar su €xito.

Permite mitigar una gran problematica que abarca a la mayoria de los consumidores
de plastilina, asociado a la adquisicioén de productos elaborados con insumos toxicos que
perjudican a la salud de los nifios y ademds generan residuos que contaminan el medio
ambiente. Los segmentos de clientes a los que va dirigido son padres y madres de familia con
hijos pequenos (entre 3 y 12 afios), instituciones educativas publicas y privadas que priorizan
la sostenibilidad, docentes, asi como comunidades de la sociedad con necesidades especiales
como nifos celiacos, entre otros. Esto se pudo validar en los experimentos de deseabilidad
mostrados en el capitulo IV.

Dentro de los recursos clave se encuentra la materia prima que sera captada
directamente en la planta, la cual serd procesada en fécula de papa y luego redirigida para el
procesamiento de la masa elastica, donde se anadiran otros ingredientes, luego sera
empaquetados y distribuido. Otros recursos claves son el capital humano, la maquinaria, la
logistica y el transporte. Dentro de las actividades claves se encuentra, el estudio de mercado,

marketing, comunicacion y difusion, buenas relaciones con la comunidad, satisfaccion del
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cliente, entre otros. Dentro de los socios claves se consideran las comunidades de agricultores
en Huancayo, centros de distribucion, servicios de delivery, afiliacion a pagos con tarjeta de
crédito, alianzas con empresas del sector ptblico y privado, lideres de opinion,
organizaciones medio ambientales, entre otros. La relacion con los clientes se basa en la
atencion y servicio de calidad, ofrecer promociones y descuentos, crear una comunidad de
usuarios generando contenidos de interés, asi como contar con los principales canales de
atencion; como el canal mayorista (principales distribuidores), canal minorista (retail, tiendas,
ferias), corporativo (instituciones publicas y privadas) y canal online (tienda virtual).
5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

El modelo se encuentra enfocado principalmente a los sectores con tendencias de
consumo de productos elaborados con insumos naturales (A, B, C y D). Elastipapa ofrecera
presentaciones de 2 oz, 3onz y 4 0z, con paquetes de cuatro, seis y doce unidades. Elastipapa
es viable con una inversion total de S/1'351,522. En un horizonte de vida del proyecto de 5
afos, para el VAN econdmico y financiero se han estimado valores superiores a los 4
millones de soles. Ademas, el tiempo de recuperacion de la inversion se da en el segundo
afio. En resumen, el proyecto es economicamente viable, con un margen de utilidad alrededor
del 30% al final del quinto afio.
5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

El proyecto tiene un alto potencial de escalabilidad gracias a la amplia disponibilidad
de recursos y la posibilidad de expandirse a otras regiones productoras de papa. Ademas, se
posiciona como una alternativa saludable y accesible en el mercado, lo que podria generar
una mayor demanda a medida que la conciencia sobre la importancia de utilizar productos
naturales y libres de toxicos siga creciendo. Ademas, la oferta de una alternativa libre de
gluten también podria ayudar a la empresa a ganar una mayor cuota de mercado, ya que

atiende una necesidad especifica en la sociedad. En términos econdmicos, el proyecto es
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viable y muestra valores positivos en el VAN y la TIR, lo que sugiere un potencial de
rentabilidad a largo plazo y una base solida para la escalabilidad y el crecimiento sostenible.
5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio

Elastipapa es una empresa comprometida en generar un impacto positivo en la
sociedad y el medio ambiente en el que opera. Su principal objetivo es contribuir al bienestar
y desarrollo de la comunidad, al mismo tiempo que promueve el cuidado del medio ambiente.
La empresa utiliza materias primas 100% naturales y biodegradables, lo que permite reducir
el impacto ambiental al disminuir la cantidad de residuos y sustancias toxicas que contaminan
el ambiente.

La principal materia prima utilizada para la fabricacion de Elastipapa es la fécula de
papa, combinada con otros insumos no téxicos como sales minerales, aceites vegetales y
tintes naturales. Ademas, la empresa promueve la economia circular, ya que utiliza las
mermas de la cosecha de papa que no son aprovechadas en la industria alimentaria, lo que
significa mayores margenes de ventas y un incremento en los ingresos econdmicos de los
productores de papa. En términos de salud, al ser una plastilina exenta de sustancias toxicas,
Elastipapa contribuye a la prevencion de enfermedades y a la promocion de la salud,
especialmente en nifios. La empresa también ofrece una alternativa libre de gluten para los
nifios celiacos, lo que aborda una necesidad especifica en la sociedad y fomenta la inclusion y
el acceso a oportunidades para un grupo de personas con necesidades especiales.

Por ultimo, en términos de responsabilidad social, Elastipapa tiene potencial de
contribuir con varios proyectos sostenibles en cooperacion con instituciones publicas y
privadas, tales como el Ministerio de educacion y el Ministerio de Agricultura, entre otros.
(Ver Tabla 29). En resumen, Elastipapa es una empresa que busca generar un impacto
positivo en la sociedad y el medio ambiente, a través de su compromiso con la

sustentabilidad, la salud y la responsabilidad social.



Figura 10

Lienzo del Modelo de Negocio
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Tabla 5

Lienzo del Modelo de Negocio Prospero

29

Medio ambiente

Plastilina elaborada con fécula de papa e insumos naturales permite cuidar el medio ambiente debido a uso de productos

organicos
Sociedad Coadyuva al desarrollo de los nifios en un ambiente salubre
Creacion de puestos de Trabajo
Economia: mas renta para el estado
Existencias Procesos Valor Personas Actores del
biofisicas ecosistema
- ELASTIPAPA - Agricultores.
proviene de la Recursos Alianzas Creacion del valor Relaciones Actores clave - Tiendasy
fécula de papa - materia prima - Los agricultores ELASTIIPAPA, es una -Los clientes - Agricultores retails
- La fécula es un (papa) de papa plastilina en base de papa mediante las - Los clientes - Servicio
proceso de - activos fijos, - Centros de con colorantes naturales, tiendas, redes - Proveedores logistico
transformacion - mano de obra distribucion con empagque ecoldgico, sociales y - Inversionista (MP,PT)
en harina de - Servicios basicos (retail) sobre todo no es toxica. retail se - Empleados
papa (energia, agua) -Instituciones Puede ser adquirido ofrecerd el - clientes
deshidratada - Patente marca publicas y padres y madres de producto.
- dinero privadas que familia a un precio bajoy Los
promueven accesible para todo agricultores
sostenibilidad publico. de papa que
Es libre de gluten, por lo abasteceran al
gue genera una mercado de

alternativa para nifios
celiacos.

sus productos.

Servicios ecolégicos Actividades Gobernanza Canales Necesidades
- El cultivo de 1. Procesos de - Los accionistas - Retail - Las madres de
papa crea una produccion dela - Losvalores de la Destruccion del valor - Tiendas familia que se
tierra mas fértil fécula de papa organizacion - La plastilina es adquirida - Web (redes encuentran
2. Abastecimiento - Procedimientos de acuerdo con la sociales) preocupadas por
3. Entregay - Objetivos de la temporalidad. - mercados la toxicidad y
repartos de organizacién - Es reemplazada porla precios altos de
bienes venta de papa para la plastilina.
terminados. consumo directo. - No encuentran
juguetes en base a
productos
naturales
RESULTADOS
Costos Metas Beneficios

Reduccidn atencién por intoxicacion de

nifios en los hospitales

Incrementar la participacién de mercado de

productos elaborados con insumos naturales
Reducir el indice de intoxicacién de nifios

Indicadores de resultado de cada variable analizadas en las metas
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Capitulo VI: Solucion Deseable, Factible y Viable

El lanzamiento de una solucion sin una adecuada validacion de mercado es uno de los
motivos que pueden llevar al fracaso de una Startup. En este sentido en el presente capitulo se
presentan los hallazgos de dos pruebas experimentales realizadas para validar Elastipapa,
como una solucidn que satisfaga las necesidades de los usuarios y tenga un mayor potencial
de éxito en el mercado. La primera prueba consistié en un experimento del tipo A/B en el que
se sometieron a evaluacion dos prototipos de Elastipapa a un grupo de padres y madres de
familia junto a sus hijos, aqui se recogieron preferencias en términos de presentacion,
funcionalidad, percepcion de precios, contexto social relevante, entre otros. En el segundo
experimento se llevo a cabo un estudio de mercado en linea con 396 participantes
encuestados en Google Forms, donde de igual manera se recogieron preferencias y
tendencias de consumo de plastilina. Para ambos experimentos se utilizé un muestreo no
probabilistico debido al gran tamafo de la poblacion real, limitaciones de tiempo, costo y

facilidad para el reclutamiento de los participantes.

6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

Se emplearon tres hipdtesis para validar Elastipapa, las cuales buscan identificar a
través del experimento tipo A/B y el estudio de mercado, qué tan deseable es el producto, su
relevancia radica en la perspectiva del producto con vista 360° de usuarios reales, cuyo
feedback a su vez permitird un proceso de mejora y perfeccionamiento.
6.1.1. Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucién

H1: Madres y padres de familia entre 25 y 50 afios, con nivel socioecondémico B, Cy
D, estan dispuestos a comprar plastilina de papa.

H2: Madres y padres de familia entre 25 y 50 afios, con nivel socioecondémico B, Cy

D, valoran que la plastilina de papa sea biodegradable, natural, no téxica y libre de gluten.
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H3: Madres y padres de familia entre 25 y 50 afios, con nivel socioecondémico B, Cy
D valoran, quieren apoyar a los agricultores peruanos de papa comprando plastilina.

Las hipotesis planteadas tienen caracteristica de ser comprobables y serdn
contrastadas a partir de la evidencia recopilada en el item 6.1.2., ademads tienen precision
debido a que se podra identificar a los participantes, en un espacio geografico y dentro de un
rango de edad. Para el caso de las respuestas a las hipdtesis planteadas son de caracter
discreto, debido a que serdn positivas o negativas (ver Tablas 6 y 7).

6.1.2. Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucion
a) Prueba de deseabilidad tipo A/B

Para validar la deseabilidad de la solucion, se utilizo principalmente un experimento
tipo A/B que consistid esencialmente en comparar dos versiones del prototipo de Elastipapa
para ver cudl de las dos es la mas adecuada y se ajusta a las preferencias de los potenciales
consumidores. Para este efecto se realizo una primera ronda con 5 padres de familia entre los
28 y 40 afios y una segunda con 5 nifios entre los 2 y 10 afios, a quienes se les solicito que
interactuen con el producto y entreguen sus apreciaciones y comentarios de acuerdo con un
protocolo. Ver el video de la prueba A/B, en el siguiente enlace: https://acortar.link/bSojB;j.
Figura 11

Prototipos de Plastilina de Papa Evaluados — Prueba A/B

PROTOTIPO A
< > <_>


https://acortar.link/bSojBj
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Los prototipos puestos en evaluacion se muestran en la Figura 11.

Prototipo A, se denominé “Plastipapa”, se caracteriza por tener colores primarios
vibrantes, con un empaque transparente apilable, pack de tres plastilinas de 4 oz.
Prototipo B, se denomin¢ “Elastipapa”, el cual se caracteriza por tener colores
pasteles, empaque menos trasparente, mas ergonémico, apilable y en forma de

botella, pack de tres plastilinas de 3 oz.

Para resolver las hipotesis se expuso a los padres de familia a ambos prototipos y se

les pidi6 que interactien directamente con estos, incluyendo la manipulacion del empaque y

masa de plastilina. Luego, se les pidié contestar tres preguntas especificas y tres tareas las

cuales se muestran a continuacion:

Preguntas

1.

2.

(Estaria dispuesto a comprar plastilina de papa Elastipapa?
(Compraria Elastipapa si sabe que no es toxica, de origen natural y sin riesgo en

caso llegara a ser ingerida por los nifios?

. (Compraria Elastipapa si sabe que promueve el desarrollo de agricultores de papa

peruanos?

Actividades

. Abrir el empaque, montarlo y desmostarlo. La métrica fue el tiempo y las

expresiones de satisfaccion.

. Probar la maleabilidad y suavidad. La métrica las expresiones de satisfaccion.

Evaluar la presentacion en términos de color, cantidad y precio. La métrica las

expresiones de satisfaccion.

Para el caso de los nifios se les pidid realizar cuatro tareas distintas con la plastilina,

las cuales se muestran a continuacion:

1.

Abrir el empaque, y sacar la plastilina. La métrica fue el logro positivo o negativo.
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2. Probar la maleabilidad y suavidad. La métrica las expresiones de satisfaccion.

3. Evaluar la presentacion en términos de color, olor. La métrica las expresiones de

satisfaccion.

4. Moldear una figura predefinida en un tiempo establecido. La métrica fue el logro

positivo o negativo.

En las Tablas 6 y 7 se muestra el resumen de los resultados obtenidos bajo los
criterios establecidos para el anélisis, donde para todos los casos se cumple con la validacion
de los criterios.

Tabla 6

Resumen de Resultado de la Interaccion Padres de Familia y Prototipo

; Expresionde Del 1 al 10,
4 # Respuesta ~ # Respuesta  # Respuesta #rzzir;l:rol:e Expresion d¢ gatigfaccion en jrecomiende
. Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 satisfaccion la tarea 3 el uso del
Entrevistados i 1" No: 0y (Si:1No:0)  (Si:L,No:0) , @1 oo tarea 2 :
:1, No: :1, No: :1, No: (segundos) prototipo?
0,
1 1 1 1 5 80% 0% 9
0,
2 1 1 1 8 90% 80% 10
0,
3 1 1 1 10 100% 80% 10
4 1 1 1 7 90% 90% 10
0,
5 1 1 1 9 80% 70% 9
Tabla 7

Resumen de Resultado de la Interaccion Nirios y Prototipo

i6 i6 # Logro Tarea4  Del 1 al 10, ;Le gusto
# Logro Tarea 1 Expresion de  Expresion de g e g

# Entrevistados . satisfaccion en  satisfaccion (Si:1, No: 0) jugar con Elastipapa?
(Si:1, No: 0)
la tarea 2 en la tarea 3
1 1 70% 90% 1 10
2 1 80% 90% 1 10
3 1 90% 70% 1 10
4 1 70% 90% 1 10
5 1 80% 80% - -

Para el caso de los padres de familia, todos manifestaron que si estarian dispuestos a

comprar Elastipapa, también estuvieron de acuerdo que la no toxicidad, el cuidado del medio
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ambiente y el apoyo a los agricultores de papa, son variables positivas que considerarian
como valor agregado a la hora de definir su decisién de compra.

Respecto de los nifios, salvo para el caso del nifio de dos afios quién cumplid
satisfactoriamente tres de las cuatro tareas, todos lograron cumplir con las tareas asignadas,
destapando el envase y sacando el contenido sin problemas, verificando la suavidad y
maleabilidad de la plastilina a la hora de jugar, opinar respecto al olor y color de la
presentacion, asi como moldear una figura de su preferencia en el tiempo asignado.

De aqui se concluye que la solucion goza de deseabilidad, ya que se validaron las tres
hipotesis planteadas para consumidores madres y padres de familia entre 25 y 50 afios, con
nivel socioecondémico B, C y D. Ademas, se comprobd la usabilidad con el usuario final que
en este casd comprendiod a nifios en edad escolar de dos a 10 afios.

b) Estudio de mercado uso de plastilina.

Como un segundo experimento de validacion también se realizé un estudio de mercado
de consumo de plastilina (Ver Apéndice F-J), para obtener informacion adicional sobre las
preferencias, estilos de vida y frecuencia de compra de los consumidores de plastilina en
diferentes areas geograficas de Peru. En este estudio se encuestd a un total de 396
participantes de ambos géneros, de diferentes edades y estatus sociales. Los resultados
mostraron que la mayoria de los encuestados vive con nifios que usan plastilina,
principalmente para tareas educativas y para divertirse. También se revel6 que los
consumidores de plastilina valoran la no toxicidad de los productos y que su frecuencia de
compra es al menos dos veces al aflo. Asimismo, se observé que la presentacion favorita es el
pack de 6 unidades y que los medios de compra mas utilizados son los centros comerciales,
tiendas especializadas y librerias al por menor. Por otro lado, el estudio también abord¢ la
hipdtesis sobre la disposicion de los consumidores a comprar plastilina de papa y se encontrod

que el 97% de los encuestados estaria dispuesto a hacerlo con precios entre S/.21 a S/.30 para



35

el pack de seis unidades. Los resultados del estudio permitieron validar la intencién de
compra de plastilina de papa y la valoracion de la no toxicidad, lo cual valida las hipdtesis y
respalda la solucion planteada.

6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion

A fin de validar la factibilidad de la solucién en términos de poder captar y retener
clientes, se procede a calcular el Costo de Adquisicion de Cliente (CAC) y el Valor de
Tiempo de Vida del Cliente (VTVC). En el caso del CAC, se calcularan todos los gastos
asociados a las campafias de marketing por afo, y el total se dividira entre el nimero de
clientes nuevos que se espera captar en dicho periodo. Este dato indicara cuanto es el costo de
conseguir un nuevo cliente. Para el calculo del VTVC, se utilizara la relacion entre el total de
ventas generadas y la cantidad promedio de nuevos clientes generadas por afio. Para la
estimacion del namero de clientes se hizo uso de la informacion recolectada en el acapite 2.2
mercado potencial, asi como la informacion recolectada en los experimentos de deseabilidad
de la solucion vistos en el acapite anterior.

En la Tabla 8 se muestra la proyeccion de ventas para el ciclo de vida del proyecto de
cinco afos que hace un total de S/47 millones, con un presupuesto de marketing total que
asciende a S/1.1 millones.

Tabla 8

Proyeccion de Ventas (S/) y Numero de Clientes, Proyecto Elastipapa

Concepto Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Ventas S/. 5,731,225 7,164,122 8,955,044 11,193,086 13,990,911
Numero de Clientes 62,511 78,140 97,674 122,085 152,602

Luego se obtiene un CAC de S/2.2, que al ser comparado con el precio de venta

promedio de S/23, se puede interpretar que la campaiia de marketing es eficiente con un buen
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rendimiento, ya que por invertir S/2.2 en marketing se estaria generando como minimo un

valor de venta de S/23. Seguido se obtiene el calculo del valor del VTVC, que entrega un

monto de S/359.5, que equivale a cuanto estaria dejando en promedio cada cliente durante el

periodo del proyecto, con una frecuencia de compra estimada de tres veces por afio.
Finalmente, se estimo la relacion entre el VIVC y el CAC que mide el rendimiento o

eficiencia de la campana de marketing. En este caso entrega un valor bastante bueno de

S/164, muy superior a 3.4 en el ratio VITVC/CAC, con lo cual se demuestra que la eficiencia

del plan de marketing es alta.

6.2.1. Plan de Mercadeo

6.2.1.1.0bjetivos. Para el caso de Elastipapa se consideraron los siguientes objetivos.

- Crear conciencia de la marca y su propuesta de valor en el mercado en un periodo de 2
afios. Enfasis en sus beneficios y su impacto positivo en la sociedad y el medio ambiente.

- Posicionar a Elastipapa como lider del mercado de plastilina natural y biodegradable en
Pert en los proximos 5 afios.

- Alcanzar el 12% del mercado de plastilina al quinto afo.

- Retencion de los clientes del 50% al tercer afio y 60% al quinto afio. Lograr una
frecuencia de compra de a lo menos 3 veces por afio.

6.2.1.2. Segmentacion de cliente: en base a la informacion recopilada hasta este
punto. Se ha identificado los siguientes segmentos de clientes potenciales:

- Padres de familia y apoderados preocupados por la seguridad y salud de los nifios: Este
grupo de clientes se preocupa por la calidad de los productos que sus hijos utilizan y estan
interesados en productos naturales y no toxicos.

- Consumidores ecoldgicos: Estos clientes estan interesados en productos que sean

amigables con el medio ambiente y buscan reducir su huella de carbono.
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- Personas con necesidades especiales: El hecho de que Elastipapa sea libre de gluten lo
hace atractivo para las personas celiacas o con otras necesidades dietéticas especiales.

- Escuelas y centros de educacion: Estos clientes buscan materiales educativos que sean
seguros y de alta calidad para los nifios que atienden. Al ser una alternativa segura y no
toxica, Elastipapa podria ser atractivo para las escuelas y centros de educacion que deseen
promover practicas ambientalmente sostenibles.

- Consumidores que buscan precio bajo: Este grupo de clientes se enfoca en productos que
sean asequibles y tienen un precio competitivo en el mercado.

- Consumidores etnocentristas: Este grupo de clientes valora el producto peruano y el uso
de la papa como materia prima, ademas el beneficio a los agricultores.

6.2.1.3. Marketing Mix. Producto, Precio, Plaza y Promocion.

Producto. La propuesta de Elastipapa es darles a los consumidores la alternativa de
producto nacional de calidad, elaborado en base a una materia prima natural como es la papa;
no toxica, libre de gluten, amigable con el medio ambiente y la vez poder ayudar a generar
trabajo y mejores condiciones de vida a los agricultores peruanos de papa. Innovando en el
mercado actual con una plastilina con estas caracteristicas, por ende, su presentacion sera
alusiva a lo natural, saludable y sostenible (Figura 12). La Tabla 9 muestra las principales
caracteristicas de producto y marca Elastipapa.

Figura 12

Logo y Prototipo Elastipapa

®

Elastipapa




Tabla 9

Principales Caracteristicas de Producto y Marca Elastipapa

Descripcion

Caracteristicas

Materiales

Lineas de

productos.

Producto

Marca

Envase

Sales minerales.
Aceites vegetales.
Fécula de papa.
Colorantes naturales.

Pack de 4 unidades con tematicas.

Pack de 6 unidades con tematicas

Pack de 12 unidades con tematicas.

Estilo infantil con disefio moderno, sencillo y combinable.

Amigable con el medio ambiente, reduce la generacion de residuos.
Promueve la salud de los nifios, no toxico, libre de gluten.
Revalora y ayuda a los agricultores de papa.

Precio comodo y accesible.

Eco amigable y sustentable (econdémica, social y ambiental)
Disefio de color rojo, azul y amarillo, trasmite el amanecer, energia, atraccion
de publico, tipo de letras divertidas.

Estrategia de marca en lo ecoldgico, natural, saludable y cuidado de los nifios.

Embalaje biodegradable con disefios 1lamativos para los nifios.

Envase transparente, apilable, transmite limpieza e higiene, reciclable y
reutilizable.

Masa elastica con diferentes colores.

Accesorios para la facilidad del disefio en el moldeo de plastilina.

Precio. El objetivo principal de la estrategia de precios de Elastipapa sera
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diferenciarse de la competencia ofreciendo precios accesibles, pero con un valor agregado de

calidad y seguridad en el producto. Ademas, se busca llegar a los segmentos de clientes antes

definidos quienes valoran la seguridad, sostenibilidad y cuidado de la salud. Para este efecto

se utilizard un mix entre las variables competitiva, diferencial y psicoldgica.

- En primer lugar, se iniciard con un precio ligeramente mas bajo de penetracion

mientras se crea conciencia de la marca y su propuesta de valor en el mercado, cuidando

siempre de mantener margenes de ganancia razonables.

- En segundo lugar, se realizaran ofertas y promociones especiales para atraer a los

clientes e impulsar la demanda del producto, como por ejemplo descuentos por volumen de

compra, rebajas por primer pedido, rebajas para clientes frecuentes, entre otros.
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- Luego de alcanzar un mejor posicionamiento, de acuerdo con un analisis de precios
de la competencia se definiran los montos que se ajusten a la propuesta de valor de Elastipapa
y permitan cumplir el plan de ventas planificado.

- Finalmente se usaran precios diferenciados, atendiendo las expectativas de cada
segmento de cliente. Para el caso de los padres preocupados por la salud de sus hijos, estos
clientes estarian dispuestos a pagar un precio premium por una plastilina segura y saludable,
los consumidores ecoldgicos estarian dispuestos a pagar mas por un producto que sea
biodegradable y que reduzca el impacto ambiental. Para los consumidores con necesidades
especiales, estos clientes estarian dispuestos a pagar mas por un producto que se adapte a sus
necesidades especificas y para los consumidores que busquen precio, el hecho de que
Elastipapa sea una alternativa de plastilina natural y no tdxica a un precio competitivo lo hace
atractivo para este segmento de clientes.

- A lo largo del proyecto se realizara un monitoreo permanente de la estrategia de
precios. La Tabla 10, muestra los precios de introduccion de Elastipapa, hasta 20% menores a
los comparados con la competencia mas cercana.

Tabla 10

Precios de Introduccion (sin IGV) de Elastipapa segun Presentacion

Presentaciones definidas para Plastipap en pack Precio (S/) Precio competencia (S/)
11.4 14.9

Pack de 4 unidades en presentacion de 2 onz

Pack de 6 unidades en presentacion de 2 onz 16.2 224
i . 30.8 44.7

Pack de 12 unidades en presentacion de 2 onz

Pack de 4 unidades en presentacion de 3 onz 14.2 16.6

Pack de 6 unidades en presentacion de 3 onz 20.3 24.4
. . 38.5 47.8

Pack de 12 unidades en presentacion de 3 onz

Pack de 4 unidades en presentacion de 4 onz 15.2 19.9

Pack de 6 unidades en presentacion de 4 onz 21.6 29.9

Pack de 12 unidades en presentacion de 4 onz 41.1 59.7

Nota. Precios promedio obtenidos en tiendas para igual peso y cantidad de plastilina

PlayDoh.
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Plaza. Los canales de ventas considerados para Elastipapa, estaran constituidos en 5
pilares fundamentales:

- Canal mayorista — La estrategia de canal mayorista busca establecer alianzas con las
principales cadenas de distribucion en la industria de utiles escolares del pais, como Tai Loy,
para lograr un mayor porcentaje de ventas. La estrategia sera apelar a las politicas de
sostenibilidad de estas empresas lideres (70% del mercado), que buscan promover productos
que incorporen atributos sociales y medioambientales, ademas de los tradicionales de
funcionalidad, rendimiento y precio.

- Canal minorista — Se buscaré llegar al sector retail, librerias, supermercados, tiendas
comerciales y ferias, a través de personal de ventas contratado por campana.

- Canal corporativo — Se buscara proveer directamente a Colegios, Universidades,
Centros Educativos, y Empresas relacionadas al sector educacion, mediante convenios.
Alianzas con asociaciones y organizaciones publicas y privadas preocupadas en la promocion
de la sostenibilidad, asi como aquellas que trabajen con personas con necesidades especiales.

- Canal Online — para el e-commerce, se contard con una pagina web oficial para la
venta online, apoyado por las principales plataformas de delivery como Pedidos Ya o Rappi,
y los principales Marketplace como Mercado Libre o Linio.

- Canal especializado - canales de distribucion especializados en productos para nifos,
como tiendas de productos naturales, tiendas de juguetes educativos, tiendas de productos
para la salud infantil. Apelando al valor ambiental; tiendas de productos ecoldgicos y
naturales, tiendas de productos organicos, ferias y eventos especializados en productos
ecologicos, tiendas especializadas en productos de reciclaje y reutilizacion entre otros.
También canales de distribucidn especializados en productos para personas con
discapacidades, como tiendas especializadas en productos libres de gluten, tiendas

especializadas en productos para personas con déficit de atencion, entre otras.
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Promocion. Para la promocion del producto, se destinard un presupuesto de
marketing mix mostrado en la Tabla 11. Los canales de ventas, el uso de redes sociales e
internet, asi como anuncios publicitarios en television dirigidos a los segmentos identificados,
seran tres de las principales herramientas para captar la atencion de los clientes potenciales y
dar a conocer las bondades del consumo de productos naturales como Elastipapa.

6.2.1.4. Presupuesto de Marketing
Tabla 11

Presupuesto de la Mezcla de Marketing (2022-2026), en Soles

2022 2023 2024 2025 2026

Producto

Diseiio del producto 26,000 12,000 12,000 12,000 12,000

Disefio de las etiquetas 10,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Promocion

Influencer/C manager 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000

Marketing estatico (Google 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000

AdWords, Facebook,

YouTube, etc.)

Marketing visual 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000

(Tv, Kits de prensa)
Distribucion

Canales de distribucion 64,000 64,000 64,000 64,000 64,000

Eventos 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Total 239,000 221,000 221,000 221,000 221,000

6.2.2. Plan de Operaciones

El modelo de negocio planteado busca brindar a los agricultores de papa, una nueva
fuente de ingresos, a través de la compra de la papa que no es adquirida por el mercado,
debido a la sobreproduccién o no contar con la calidad exigida por parte de los acopiadores y
distribuidores mayoristas. Es por ello que el proyecto contempla dos plantas de produccion,
la primera que se encuentra en la provincia de Huancayo en el departamento de Junin, en ella
se producird la fécula y la segunda plata es la que se encuentra en Lima, en el distrito de San
Luis en la cual se elaborard el producto terminado plastilina de papa, ademas en este local

también se encuentra las oficinas del proyecto.
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Se ha determinado que la planta de papa este en Huancayo porque se desea estar cerca
de las comunidades de agricultores que cultivan la papa, ademas el costo de alquiler de del
tamafio para una plata es mas bajo en esta zona. Se ha elegido el distrito de San Luis como el
de la segunda planta y de las oficinas, pues esta zona se encuentra ubicada muy cerca de la
carretera central que es la via de acceso a Lima desde las provincias de la sierra central, lugar
donde se encuentra Huancayo, y el costo del alquiler es bajo en esta zona.

El area de operaciones esté liderada por el jefe de operaciones como se puede apreciar
en el organigrama de la Figura 13, reporta directamente al Gerente General y estd encargado
de la produccion de las 2 plantas. La capacidad instalada de la planta de produccion de fécula
de papa es de 30T por mes, cantidad suficiente para abastecer la planta de plastilina de Lima
cuya capacidad de instalacion es de 800 mil unidades de plastilina por mes.

Ademas, el area de operaciones también estd encargada de la logistica, para ello la
empresa cuenta con un proveedor de transporte que envia la fécula a Lima dos veces al mes
en camiones de 30 toneladas y otro proveedor que abastece producto terminado a los
principales clientes en Lima en camiones de 3 toneladas con una frecuencia semanal.

También el area de operaciones como la encargada de generar el valor agregado al
proyecto cuenta con un buen recurso humano, que va desde 59 empleados en el primer afio
hasta 133 empleados en el quinto afio. Ademas, se destaca la presencia de un ingeniero de
calidad que supervisa y evalua las buenas practicas de manufactura y los procedimientos
adecuados para la seguridad del personal y del medio ambiente.

El area de operaciones esta respaldada por dos areas: administracion y finanzas, y
marketing y ventas, que se consideran desde el inicio del proyecto para un crecimiento

jerarquico en el futuro. La Figura 13 muestra el organigrama de la empresa.
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Planilla de Personal de Operaciones

Ano1l Afo2 Afo3 Afio4 Afio5

Produccion de Almidén
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Jefe de Almacén 1 1 1 1 1
Almacenero 7 9 11 14 17
Estibador Ayudante de Almacén ALMIDON 7 9 11 14 17
Jefe de Produccion ALMIDON 1 1 1 1 1
Operario Senior 11 13 17 21 26
Operario Junior (Limpieza) 11 13 17 21 26
Produccion de Plastipapa
Jefe de Almacén 1 1 1 1 1
Almacenero 10 12 15 18 23
Estibador Ayudante de Almacén 2 3 3 4 5
Jefe de Produccion 1 1 1 1 1
Operario Senior 3 4 5 6 7
Operario Junior 3 4 5 6 7
Ingeniero de Calidad 1 1 | 1 1
Total 59 72 89 109 133
Tabla 13
Plan de Operaciones del Personal
Sueldo 2022 2023 2024 2025 2026
1 Jefe de Almacén (H) (Técnico) 3000 51,000 57,000 57,000 93,000 108,000
2 Almacenero 2000 78,000 100,000 110,000 138,000 186,000
3 Estibador Ayudante de Almacén 1500 58,500 75,000 82,500 103,500 139,500
4 Jefe de Produccion 3500 70,000 108,500 108,500 126,000 175,000
5 Operario Senior 2000 87,000 138,000 154,000 192,000 266,000
6 Operario Junior (Limpieza) 1500 116,000 103,500 115,000 144,000 199,500
7 Ing. de Calidad 3500 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000

Figura 13

Estructura Organizacional Elastipapa

Gerente General

Jefe de
Operaciones

Jefe de Marketing

Jefe de Administracion

y Finanzas

Jefe de Produccion| |Jefe de Produccion
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Contabilidad

Tesoreria
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Como se puede apreciar en la Figura 14 el ciclo productivo toma alrededor de 45 dias,
inicia con el requerimiento del cliente a través del area Comercial, y finaliza con la recepcion
de los productos terminados por parte del cliente. A continuacion, se menciona los procesos
que lo conforman:

P1: Proceso de recepcion de necesidades de cliente: Este proceso se encuentra a cargo
del area comercial, en este proceso se canaliza los requerimientos de los clientes de cartera o
homologados y se preparan las 6rdenes de compra para enviarla al area de Operaciones, si
fueran clientes nuevos tienen primero que ser registrados y luego pasan por un proceso de
negociacion con el drea comercial.

P2: Proceso de negociacion comercial: Este proceso se negocian las tarifas y las
condiciones de pago de los nuevos clientes. Los nuevos clientes son captados por las
actividades de prospeccion comercial o por la publicidad del 4rea de Marketing. Una vez
cerrado la negociacion se registra el cliente.

P3: Proceso de registro de nuevo cliente: En este proceso se registra al cliente para
luego hacerle un seguimiento de las necesidades que pueda tener en el futuro, estos clientes
se captan por actividades de prospeccion comercial por la fuerza de ventas o por los canales
de ventas (correo electronico corporativo, redes sociales, etc.)

P4: Proceso de consolidaciéon de OC. Luego de la emision de las Ordenes de Compra
el area de Operaciones consolida todas las 6rdenes de compra, este proceso lo hace cada 14
dias y luego pasa al planeamiento de la produccion.

P5: Proceso de planeamiento de la produccion: En este proceso se planifica la
produccion de las dos plantas; la de la fécula de papa y de producto terminado Elastipapa,
para ello se considera los stocks de productos terminados y los stocks de seguridad, se analiza
la demanda historica y los nuevos requerimientos, como resultado se obtienen las cantidades

de materias primas necesarias y el tiempo en que deben estar en los respectivos almacenes.
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P6: Proceso de requerimiento papa: Luego de tener las cantidades de papa que se
necesitan se hace el requerimiento se hace el requerimiento para ello ya se tienen registrados
acuerdos con las comunidades agricolas de papa, los requerimientos se hacen cada 14 dias.

P7: Proceso de acopio de papa: El abastecimiento de la papa es semanal de acuerdo
con el requerimiento solicitado hace 14 dias, las papas son almacenadas de las comunidades
de agricultores de Huancayo, estas papas son las que no pudieron comercializar y son
enviadas a al almacén de la planta de fécula, cumpliendo con buenas practicas de manejo de
inventarios, se utiliza el sistema FIFO primeras entradas primeras salidas.

P8: Proceso de produccion de fécula: En este proceso se elabora la principal materia prima de
Elastipapa, que es la fécula de papa. El proceso inicia con el control del peso que se necesita
para la produccion, en seguida se traslada las papas a través de fajas transportadoras a los
lavaderos en el cual se retiran todas las impurezas y la tierra que lleva la papa, en este
proceso también se aprovecha la seleccion de materia prima, en seguida la materia prima ya
limpia y seleccionada pasa al molino en la cual la papa es cortada y triturada, en este proceso
se obtiene la pulpa, luego se traslada al tanque de almacenamiento de lechada en la cual la
pulpa se mezcla con agua y se obtiene un concentrado lechoso que luego pasa a una bateria
de hidrociclones en la cual se separa la fibra, se lava y se refina la concentracion lechosa a
continuacion el concentrado es refinado pasando luego por el Tamiz, en este proceso se
extrae la fibra de la papa obteniendo una solucidon de agua con almidon (fécula) este
concentrado luego es enviado a los tanques de decantacion en el cual el almidon se decanta
en la parte inferior para que luego de retirar el agua y extraer el almidon decantado. Este
almidon humedo pasa por un centrifugado para obtener el almidon libre de agua, finalmente
pasa por un secador para eliminar la humedad, luego es envasado en bolsas de 20Kg. El
Apéndice N presenta un esquema estandar del proceso de produccion de fécula de papa.

P9: Proceso de Compra de MP: En este proceso se hace la seleccion de proveedores
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de los materiales y la negociacion de las condiciones de compra, tiempos de pago, cantidades
y abastecimiento.

P10: Proceso de requerimiento de MP: Este proceso se realiza en la Planta de
Elastipapa en Lima, en este proceso se determina las cantidades que materiales que se
necesitan, para ello se cruzan los materiales que estan en los almacenes con la cantidad
ciudades que se necesitan para la produccion del nuevo lote considerando los materiales e
insumos comprometidos para lotes anteriores.

P11: Proceso de abastecimiento de MP: Este proceso se recepciona los materiales para
la elaboracion de Elastipapa, se realiza en el almacén de la planta de produccion en Lima, los
tiempos de abastecimiento tienen que ser los Optimos para evitar parar la produccion por la
falta de algin material, incurrir en sobre costos o sobre stocks innecesarios.

P12: Proceso de trasporte de Fécula de papa: El abastecimiento de la fécula de papa a
la planta de Elastipapa se realiza cada 15 dias. El transporte es tercerizado.

P13: Proceso de produccion de Elastipapa: El proceso de produccion de la Elastipapa
inicia con el tamizado de la fécula de papa y la sal estas actividades se hacen por separado,
este proceso se realiza para limpiar los materiales de las impurezas que pueden tener, en
seguida se pesan los dos materiales y atreves de fajas transportadores pasan a la mezcladora
en la cual se le adiciona el aceite de coco previamente pesada. El resultado es una masa
elastica, en seguida se adiciona el colorante natural, obteniendo la plastilina de papa luego
esta masa se lleva a la estructura la cual le brinda la forma, el tamafio y el peso que debe tener
el producto para /que finalmente pase al embazado.

P14: Proceso de Almacenamiento de PT: Los productos terminados son registrados a
que lote pertenecen, luego son embalados y transportados al almacén. El almacén tiene un
sistema de inventarios el cual registra el ingreso y salida de los productos de esta forma se

puede controlar las existencias.
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P15: Proceso de distribucion producto terminada a los clientes: La distribucion del
producto esta tercerizada con un proveedor local, de acuerdo con un plan de distribucion
elabora por el jefe de almacén. El area de operaciones a través de los almaceneros prepara los
envios a los clientes en funcion a la orden de compra, este proceso se realiza un dia antes de
los envios. Los productos son enviados a los clientes dos veces por semana con su respectiva
documentacion.

P16: Proceso de recepcion de PT del cliente: El cliente recibe la mercaderia con la
orden de compra, la guia de remision, y la factura.

P17: Proceso contable y facturacion: Luego de que el area comercial concluya con la
negociacion con los nuevos clientes o acepte el requerimiento de un cliente registrado, se
procede a la emision de la orden de compra, en seguida se registra en la contabilidad para que
luego ser facturado. El 4rea de operaciones da la orden de la emision de la factura en el
momento de la elaboracion de la guia de remision.

6.2.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

Para poder cuantificar la incertidumbre en el rendimiento o eficiencia de la campafia
de marketing, se realizaron simulaciones de Montecarlo para evaluar otros escenarios
probables. La Tabla 14, muestra los datos de ingreso para la realizacion de la simulacion de
Montecarlo usando analisis de hipotesis. Los resultados entregaron que, para 5000 escenarios
evaluados, en el 99.6% de los casos, se obtienen valores superiores a 3.4 en el ratio
VTVC/CAC, con lo cual se demuestra que la eficiencia del plan de marketing es alta. La
Tabla 15 muestra los datos de ingreso analizados para el andlisis de sensibilidad de
crecimiento, considerando un 20% de riesgo. Se considera un valor de 20% intencionalmente
alto, debido a la coyuntura econdmica y politica del pais, asi como a nivel internacional.
Variables como los escases de fertilizantes e inflacion de precios de los productos agricolas

como la papa, pueden impactar significativamente el desarrollo del proyecto.



Figura 14

Diagrama de Frugalizacion de Procesos
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Tabla 14

Simulacion de Montecarlo Usando Andalisis de Hipotesis

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 209.32 3.65 764.00
Desviacion estandar 31.40 0.55 114.60
Primera simulacion 184.70 2.59 711.77
Promedio 210.937
Desviacion estandar 31.113
Minimo 127.439
Maximo 296.964
Alta eficiencia: > 3.40 100.00%
Tabla 15
Analisis de Sensibilidad de Crecimiento
Analisis de sensibilidad crecimiento VTVC CAC
0.00 359.49 2.19
0.20 431.39 2.63
0.40 603.94 3.07
0.60 966.31 3.50
0.80 1,739.36 3.94
Promedio 820.10 3.07
Desv Estand 564.89 0.69

Figura 125

Histograma Simulacion de Montecarlo
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6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion
6.3.1. Presupuesto de Inversion

Como se menciona en el plan de operaciones para desarrollar el proyecto se tendra
una planta de produccion de almidon en la ciudad de Huancayo y la planta de produccion de
elastizada estard en Lima en el distrito de San Luis, para ello es necesario de una inversion de
S/ 1°351,522.30 soles que estara financiado al 40% por recursos propios S/ 541,522.30 con
un costo de oportunidad del 15%. El otro 60% que representa S/ 810,000 estara financiado
por una entidad financiera con una tasa del 27% a un periodo de 5 afios, que da como
resultado un WACC de 17.15%. Ver Tabla 18.

La inversion del proyecto estd compuesta por tres partes. La primera parte es la
inversion en el activo fijo, que asciende a S/ 523,991.74 soles. Esta inversion incluye la
construccion de dos plantas, una para la produccion de almidon en Huancayo y otra para la
produccion de plastilina en el distrito de San Luis en Lima. También contempla la inversion
en equipos auxiliares necesarios para la produccion en ambas plantas y la adecuacion de los
locales que ocupara el proyecto.

La segunda parte de la inversion se enfoca en la constitucion de la empresa y la
compra de sistemas de control necesarios para su funcionamiento. También se considera en
este rubro la capacitacion de los principales colaboradores en buenas practicas de
manipulacion de alimentos y manufactura, asi como los primeros gastos en publicidad para
dar a conocer el producto. El costo total de esta parte de la inversion asciende a S/ 15,300
soles. La tercera y ultima parte de la inversion se refiere al capital de trabajo inicial del
proyecto. Con este capital, la empresa realizara las primeras adquisiciones de materia prima y
cubrird los costos de mano de obra necesarios para el proyecto durante los primeros tres
meses, que son los meses en los que no se espera tener ingresos por ventas. El importe total

de esta parte de la inversion es de S/ 812,230.56.
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6.3.2. Analisis Financiero

Para ver la vialidad econdémica del proyecto se realizard en un horizonte de cinco anos
y se esta considerando el valor de recupero del capital de trabajo al segundo afo, solo se esta
incluyendo el recupero de la inversion en infraestructura y construccion por un importe de S/
6,779.66 soles pues se plasmo una vida util de 25 afos. El resto de los activos como los
equipos de planta, las herramientas, muebles y enseres de la oficina; tienen un valor de
recupero de cero soles ya que tienen una vida 1til de cinco afios.

Como se puede observar en el estado de resultados que esta en la Tabla 17 el
porcentaje de utilidad operativa del proyecto es bastante aceptable, si bien parte con un 18%
el primer afo, los dos Ultimos afios estan en un promedio de 29%. Ademas, como se puede
apreciar en el flujo de caja financiero en la Tabla 18, solo el primer afio de ventas esta en
negativo. Del mismo modo, la Tabla 18 muestra el flujo de caja financiero que refleja el
ingreso y egreso del flujo de efectivo del proyecto, en el cual se muestra el préstamo para el
financiamiento del proyecto y los costos financieros que genera. Es importante resaltar que
los pagos de las ventas se realizan en el periodo contable en el cual se realiza la venta.
Ademas, para este flujo se considera como ya se ha mencionado los importes de los activos
recuperados y el valor del capital de trabajo en el quinto afio, no se incluye retiro de
utilidades de parte de los socios en los 5 afos ni incremento del CAPEX en este mismo
periodo, esto se puede observar en el estado de situacion financiera en la Tabla 19.

Como se puede apreciar en la Tabla 19, de la situacion financiera en la cuenta de
efectivo y bancos, el importe en todo el periodo tiene una tendencia de crecimiento y
representa el 90% del total del capital. El total de pasivos que estd proyectando solo esta
relacionado con el financiamiento. El total del patrimonio estd considerando las utilidades

anuales y el aporte de los socios.



Tabla 16

Presupuesto de Inversion, en Soles

Rubros de Inversiones Unidad Cantidad Precio Unitario Precio con IGV
Equipamiento y Maquinaria de Produccion

Equipos Auxiliares

Lavadero 03 pozas Frionox — L-3A-DI Und 1 2,942.00 2,942.00
Mesa de Trabajo Und 2 900.00 1,800.00
Mesa de trabajo con Repisa Und 2 1,500.00 3,000.00
Jabas Und 100 22.26 2,225.74
Planta de Almidén

Lavadora de paletas Und 1 14,250.00 14,250.00
Trituradora Und 1 5,624.00 5,624.00
Rallador Und 1 13,300.00 13,300.00
Tamiz centrifugo Und 1 49,400.00 49,400.00
Maquina desarenadora Und 1 60,800.00 60,800.00
Hidrociclon Und 1 11,780.00 11,780.00
Filtro de vacio Und 1 171,000.00 171,000.00
Secador de flujo de aire Und 1 22,800.00 22,800.00
Planta de Plastilina

Mezcladora de Almidon Und 1 40,660.00 40,660.00
Extructora Und 1 16,340.00 16,340.00
Empaque Und 1 30,020.00 30,020.00
TOTAL, Equipamiento y Maquinaria de Produccién 445.941.74
Equipamiento de Oficina

PC para oficina Und 22 1,900.00 41,800.00
Impresora Und 1 4,000.00 4,000.00
TOTAL, Equipamiento de Oficina 45.800.00
Equipos de limpieza, seguridad y otros

Aspiradora Und 1 350.00 350.00
Otros equipos de limpieza General 1 1,000.00 1,000.00
TOTAL, Equipos de limpieza, seguridad y otros 1,350.00
Herramientas

Herramientas de confeccion en general General 1 2,500.00 2,500.00
TOTAL, Herramientas 2,500.00
Muebles en General

Escritorios Und 30 300.00 9,000.00
Sillas Und 30 80.00 2,400.00
Otros Muebles Global 1 7,000.00 7,000.00
TOTAL, Muebles en General 18,400.00
Infraestructura (construccion)

Adecuacion del local Und 1 10,000.00 10,000.00
TOTAL, Infraestructura (construccion) 10,000.00
Inversion en ACTIVO FIJO (1) 523.991 74
Gasto de organizacion y constitucion

Formalizacion de empresa General 1 1,800.00 1,800.00
Permisos y gastos administrativos General 1 4,500.00 4,500.00
Sistema de Facturacion y Control de Inventarios General 1 5,000.00 5,000.00
TOTAL, Gasto de organizacion y constitucion 11,300.00
Gastos en capacitacion

Capacitacion de colaboradores General 1 2,500.00 2,500.00
TOTAL, Gastos en capacitacion 2.500.00
Gastos en Publicidad y Promocion inicial

Gastos de en material grafico General 1 1,500.00 1,500.00
TOTAL, Gastos en Publicidad y Promocion inicial 1.500.00
Inversion en GASTOS INTANGIBLES / GASTOS PRE-OPERATIVOS (2) 15.300.00
Capital de Trabajo

Requerimiento de Capital de Trabajo (3) General 1 812,230.56 812,230.56

TOTAL, DE INVERSION (1+2+3)

1,351,522.30
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Tabla 17

Estado de Resultado, en Soles
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ano 4 Afio 5
Ingresos por Ventas 5,731,225 7,164,122 8,955,044 11,193,086 13,990,911
(-) Costo de produccion 3,248,922 4,053,432 5,003,258 6,147,249 7,641,376
Utilidad Bruta 2,482,303 3,110,690 3,951,786 5,045,836 6,349,536
(-) Gastos Generales 123,600 147,600 171,600 195,600 219,600
(-) Gastos Administrativos 1,074,000 1,104,000 1,302,000 1,488,000 1,686,000
(-) Gastos de Ventas 239,000 221,000 221,000 221,000 221,000
Utilidad de Operacion 1,045,703 1,638,090 2,257,186 3,141,236 4,222.936
(-) Depreciacion 87,456 87,456 87,456 87,456 87,456
(-) Amortizacion de Intangible 3,060 3,060 3,060 3,060 3,060
Utilidad antes de Intereses e Impuestos 955,187 1,547,573 2,166,670 3,050,720 4,132,420
(-) Gastos Financieros 184,371 158,820 126,416 85,318 33,197
Utilidad Antes de Impuestos 770,815 1,388,753 2,040,255 2,965,402 4,099,222
(-) Impuestos (30%) 231,245 416,626 612,076 889,621 1,229,767
Utilidad Neta (S/) 539,571 972,127 1,428,178 2,075,781 2,869,456
% Utilidad Neta 18% 23% 25% 28% 30%




Tabla 18

Flujo de Caja Anual (2022-2026), en Soles Financiero
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Inicial Afo 1 Afo 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos
Aporte de accionistas
Préstamo bancario 810,000
Cobranza 5,731,225 7,164,122 8,955,044 11,193,086 13,990,911
Valor de rescate 819,010
Total de ingresos 810,000 5,731,225 7,164,122 8,955,044 11,193,086 14,809,922
Egresos
Compras iniciales
Presupuesto implementacion 1,351,522
Compras de insumos 1,980,688 2,475,888 3,094,839 3,868,281 4,835,198
Pago servicio de transporte 120,000 192,000 204,000 228,000 312,000
Gastos Indirectos de fabricacion 457,234 571,544 714,418 892,969 1,116,177
Gastos de personal 1,765,000 1,918,000 2,292,000 2,646,000 3,064,000
Gastos de marketing 239,000 221,000 221,000 221,000 221,000
Contador externo 7,200 16,800 26,400 36,000 45,600
Alquiler 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000
Servicios publicos 9,900 18,300 26,700 35,100 43,500
Otros Gastos 10,500 16,500 22,500 28,500 34,500
Gastos de intereses 184,371 158,820 126,416 85,318 33,197
Aporte a capital (préstamo) 95,253 120,804 153,209 194,306 246,427
Impuesto a la renta 231,245 416,626 612,076 889,621 1,229,767
Total de egresos 1,351,522 5,196,391 6,222,283 7,589,559 9,221,094 11,277,367
Caja inicial - 541,522 - 6,689 935,150 2,300,636 4,272,627
Flujo de efectivo 541,522_ 534,834 941,839 1,365,485 1,971,991 3,532,555
Caja final 541,522_ - 6,689 935,150 2,300,636 4,272,627 7,805,182




Tabla 19

Estado Anual de la Situacion Financiera (2022-2026), en Soles
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Afo 0 Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Ao 5
Activos
Efectivo y bancos 812,231 1,347,064 2,288,903 3,654,389 5,626,380 8,346,704
Activos fijos 523,992 523,992 523,992 523,992 523,992 523,992
Depreciacion acumulada 87,456 - 174912 - 262,369 - 349,825 - 437281
Activos diferidos 15,300 15,300 15,300 15,300 15,300 15,300
Amortizacion acumulada 3,060 - 6,120 - 9,180 - 12,240 - 15,300
Total de activos 1,351,522 1,795,840 2,647,163 3,922,132 5,803,607 8,433,415
Pasivos
Préstamo banco 810,000 714,747 593,942 440,733 246,427
Total de Pasivos 810,000 714,747 593,942 440,733 246,427
Patrimonio
Capital social 541,522 541,522 541,522 541,522 541,522 541,522
Utilidades retenidas 539,571 1,511,698 2,939,876 5,015,657 7,891,893
Total capital 541,522 1,081,093 2,053,220 3,481,398 5,557,180 8,433,415
Total pasivo y patrimonio 1,351,522 1,795,840 2,647,163 3,922,132 5,803,607 8,433,415

Para tener una visién mas amplia de la viabilidad econdémica y financiera del proyecto

se calculd el VAN y la TIR en sus respectivos flujos: econdmico y financiero como se plasma

en la Tabla 20. El resultado del VAN en los dos analisis es positivo y por encima de los 4

millones de soles, si analizamos la TIR en los 2 necesarios el valor es superior al WACC que

tiene contemplado el proyecto, 17.15%, la TIR economica es de 82% y la TIR financiera es

de 114%, en base a estos criterios se puede concluir que el proyecto es econdmicamente

viable y es mejor optar por un financiamiento pues la TIR en ese aspecto es mayor.



Tabla 20

Evaluacion Econdmica y Financiera, en Soles
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Inicial Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Evaluacion econdmica
Inversion inicial - 1,351,522
Flujo anual 818,312 1,228,407 1,655,311 2,266,443 3,832,676
Factor de descuento
Flujo descontado - 1,351,522 698,514 895,066 1,029,552 1,203,288 1,736,933
VAN econémica (VANE) 4,211,832
TIR economica (TIRE) 89%
Evaluacion financiera
Inversion inicial - 1,351,522
Préstamo 810,000
Flujo anual - 541,522 538,688 948,783 1,375,687 1,986,818 3,553,051
Factor de descuento
Flujo descontado - 541,522 459,826 691,320 855,634 1,054,831 1,610,210
VAN financiera (VANF) 4,130,300
TIR financiera (TIRF) 150%

6.3.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

Para poder cuantificar la incertidumbre en el logro del objetivo de VAN planificado

de S/4.2 millones. Se realizaron simulaciones de Montecarlo para evaluar otros 5000

escenarios probables. (Tabla 21)

Tabla 21

VAN en Funcion del Flujo de Caja Neto, en Soles.

Afios 0 : , ; ) ;
Flujo de caja neto (1,351,522) 818,312 1,228,407 1,655,311 2,266,443 3,832,676
Promedio ponderado de .
capital (WACC) 17.15%
Valor Actual Neto (VAN) 4,211,832
9 A

Tasa Interna de Retorno (TIR) 89.40% 1.00 0.44

1.44

Periodo de retorno (en afos)
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Los resultados entregaron que, existe una probabilidad del 97.8% de que el valor del
VAN sea menor a S/4.2 millones. Con un VAN promedio simulado de S/3.8 millones, un
minimo de S/2.3 millones y un maximo de S/5.5 millones (ver Tabla 22). No obstante, con
este mismo criterio se determind una la probabilidad del 95% que se logre un VAN igual a
S/3.7 millones. Ademas, se estimo6 la probabilidad de que no se logre alcanzar el valor de la
inversion inicial de S/1.35 millones, obteniendo una probabilidad de 0%.
Tabla 22

Simulacion de Montecarlo Usando Analisis de Hipotesis

Primera simulacion

VAN promedio simulado 3,797,453.2
VAN desviacion estandar simulada 173,618.6
VAN minimo 2,290,417.0
VAN maximo 5,502,129.2

Riesgo de pérdida: VAN < 4,211,832 97.8%

Cabe sefalar que para el analisis de sensibilidad (ver Tabla 23), se consideraron
escenario criticos, con crecimientos negativos (-12%, -25%) y crecimientos positivos (15% y
25%).

Tabla 23

Analisis de Sensibilidad de Crecimiento

Andlisis de sensibilidad crecimiento VAN
Neutral 0.00 4,211,832
Negativo -0.12 3,706,412
Negativo -0.21 2,928,065
Positivo 0.15 3,367,275
Positivo 0.25 4,209,094

3,744,131

Promedio Ponderado

Desv Estand 553,756
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Figura 16

Histograma Simulacion de Montecarlo

Después de la simulacion de Montecarlo, también se calcularon posibles escenarios
favorables y desfavorables, en funcion a la variacion de la demanda, que se podrian enfrentar
para ello se determinaron 3: pesimista, moderado y optimista, de las cuales la variable seria la
venta y el nivel de servicio. Se cree conveniente que el escenario pesimista tenga el 70% de la
demanda, el conservador es el escenario que se ha ido trabajando con una demanda al 100% y
el escenario optimista contempla el incremento de un 20% de la demanda, en estos 3 casos el
nivel de servicio se estima que sea al 100% se tomo esta decision para que el analisis tenga
las mismas condiciones, el periodo de evaluacion es 5 afos.

Como se observa en la Tabla 24 el margen bruto de los 3 escenarios se encuentra por
encima del 21% es un valor bastante aceptable, ademés como se puede observar en las tablas
25,26 y 27 que muestra el flujo de caja de estos 3 escenarios solo el primer afio muestra un
valor negativo, esto muestra que el proyecto bajo cualquier escenario tiene una buena

liquidez.



Tabla 24

Proyeccion de Flujo de Efectivo Escenario Pesimista

Escenarios basados en la demanda

Pesimista Conservador Optimista
(70% demanda) (100% demanda) (120% demanda)
Ingresos 32,925,489 47,034,388 56,439,575
Costo total 26,004,675 34,729,236 40,754,953
Beneficio 6,920,814 12,305,151 15,684,622
Margen Bruto 21% 26% 28%
Nivel de servicio 100% 100% 100%

Tabla 25

Proyeccion de Flujo de Efectivo Escenario Pesimista
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Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
EBITDA ;312,231 372,899 772,202 1,319,739 1,845,742 3,429,242
-Participacion de trabajadores
5% - - - - -
- Impuestos a la renta _28,913 -154,245 ;25,328 2192,623 _733,523
CF Operat. Act. ;;12,231 343,986 617,957 994,411 1,353,119 2,695,719
- CAPEX T523',992
- CAPEX Oficina -15,300
CF Invest. Act. -539,292 - - - - -
+ Aportes de Capital 541,522
+ Préstamo bancarios 810,000
- Amortizacion - _95,253 -120,804 _153,209 -194,306 £46,427
- Intereses - _184,371 -158,820 _126,416 ;35,318 33,197
- Dividendos - - - - - -
CF Financ. Act. 1,351,522 ;79,625 ;79,625 ;79,625 ;79,625 ;79,625
Total Cash Flow - 64,361 338,332 714,786 1,073,495 2,416,095
Caja Inicial - 64,361 402,693 1,117,479 2,190,974
Caja Final - 64,361 402,693 1,117,479 2,190,974 4,607,068




Tabla 26

Proyeccion de Flujo de Efectivo Escenario Esperado
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Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
EBITDA - 812,231 1,045,703 1,638,090 2,257,186 3,141,236 5,041,946
-Participacion de trabajadores 5% - - - - -
- Impuestos a la renta - 227,391 - 409,682 - 601,875 - 874,794 - 1,209,271
CF Operat. Act. - 812,231 818,312 1,228,407 1,655,311 2,266,443 3,832,676
- CAPEX - 523,992
- CAPEX Oficina - 15,300
CF Invest. Act. - 539,292 - - - - -
+ Aportes de Capital 541,522
+ Préstamo bancarios 810,000
- Amortizacion - - 95253 - 120,804 - 153,209 - 194,306 - 246,427
- Intereses - - 184,371 - 158,820 - 126,416 - 85318 - 33,197
- Dividendos - - - - - -
CF Financ. Act. 1,351,522 - 279,625 - 279,625 - 279,625 - 279,625 - 279,625
Total Cash Flow - 538,688 948,783 1,375,687 1,986,818 3,553,051
Caja Inicial - 538,688 1,487,471 2,863,157 4,849,976
Caja Final - 538,688 1,487,471 2,863,157 4,849,976 8,403,027




Tabla 27

Proyeccion de Flujo de Efectivo Escenario Optimista
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Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

EBITDA - 812,231 1,321,092 2,125,338 3,022,949 3,970,454 6,063,800
-Participacion de trabajadores 5% - - - - -

- Impuestos a la renta - 308,630 - 553,421 - 827,775 -1,119,413 - 1,510,717
CF Operat. Act. - 812,231 1,012,461 1,571,918 2,195,174 2,851,041 4,553,082
- CAPEX - 523,992

- CAPEX Oficina - 15300

CF Invest. Act. - 539,292 - - - - -
+ Aportes de Capital 541,522

+ Préstamo bancarios 810,000

- Amortizacién - - 95253 - 120,804 - 153,209 - 194,306 - 246,427
- Intereses - - 184,371 - 158,820 - 126416 - 85318 - 33,197
- Dividendos - - - - - -

CF Financ. Act. 1,351,522 - 279,625 - 279,625 - 279,625 - 279,625 - 279,625
Total Cash Flow - 732,837 1,292,293 1,915,549 2,571,416 4,273,458
Caja Inicial - 732,837 2,025,130 3,940,679 6,512,095
Caja Final - 732,837 2,025,130 3,940,679 6,512,095 10,785,553
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Capitulo VII: Solucion Sostenible

En esta seccion se explicara el potencial de Elastipapa como solucidn sostenible. Para
este efecto, en primer lugar, se calculara el Indice de Relevancia (IRS) como una herramienta
para medir el compromiso y la contribucion de Elastipapa con los Objetivos de Desarrollo
Sostenible de las Naciones Unidas (ODS). En segundo lugar, se determinara el Valor Actual
Neto Social (VANS) y se utilizara para determinar la rentabilidad social estimada de
Elastipapa.

Para el andlisis, se destacaran los tres factores fundamentales en los que Elastipapa ha

enfocado su sostenibilidad: la economia circular, la salud humana y la responsabilidad social.

7.1. Relevancia Social de la Solucion

Elastipapa busca generar un impacto positivo en la sociedad y su entorno,
contribuyendo al bienestar y el desarrollo de la comunidad donde opera, asi como
promoviendo el cuidado del medio ambiente.

Al utilizar materias primas 100% naturales y biodegradables, Elastipapa permite
generar un menor impacto al medio ambiente reduciendo la cantidad de residuos y sustancias
toxicas que contaminan el ambiente, por ejemplo, elimina la necesidad de utilizar recursos no
renovables, como el petrdleo, utilizados en la fabricacion de plastilinas tradicionales. La
principal materia prima utilizada para la fabricacion de Elastipapa es la fécula de papa,
combinada con otros insumos no toxicos como sales minerales, aceites vegetales y tintes
naturales.

Asi mismo, Elastipapa promueve la economia circular, ya que para la fabricacion de
fécula de papa también hara uso de mermas de la cosecha que no es bien aprovechada en la
industria alimentaria por restricciones de tamafio y forma (demasiado pequefias o deformadas

para ser vendidas en el mercado). La comercializacidon de este recurso no valorado significara
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mayores margenes de ventas y un incremento en los ingresos economicos de los productores
de papa. De igual modo, los residuos de cascaras de papa generados en el proceso se
recuperardn para ser utilizados como materia prima para la elaboracion de cajas y materiales
de embalaje sostenibles, reduciendo de esta manera el impacto ambiental y utilizando los
recursos de manera mas eficiente.

En cuanto a la Salud, al ser Elastipapa una plastilina exenta de sustancias toxicas,
puede contribuir a la prevencion de enfermedades y a la promocion de la salud,
especialmente en nifios que tienen mayor probabilidad de exponerse a productos quimicos. Si
una plastilina tradicional se ingiere accidentalmente, puede causar problemas de salud, como
obstrucciones intestinales o envenenamiento por los quimicos que contiene. Por lo tanto, la
introduccion de esta alternativa de plastilina puede contribuir a la reduccion de la mortalidad
prematura por enfermedades no transmisibles y a la prevencion de enfermedades producidas
por productos quimicos peligrosos.

Del mismo modo por estar libre de gluten permitird que usuarios celiacos tengan la
alternativa de usar este tipo de productos y gozar de sus beneficios sin tener riesgo de
contaminacion. Se estima que en todo el Pert hay més de 40,797 personas celiacas entre
hombres y mujeres entre los 18 a 29 afios y que en general afecta a alrededor del 1% de la
poblacion (Baldera, 2020). A pesar de ello, existen muy pocos productos disefiados para este
publico; es por ello, que Elastipapa, al ofrecer una opcion sin gluten para los nifios celiacos,
aborda una necesidad especifica en la sociedad y fomenta la inclusion y el acceso a
oportunidades para un grupo de personas con necesidades especiales.

También en términos de responsabilidad social: Elastipapa tiene potencial de
contribuir con varios proyectos sostenibles, en cooperacion con instituciones de indole
publico y privado, tales como el Ministerio de educacion, Ministerio de Agricultura, entre

otros. La Tabla 29, muestra algunas iniciativas planteadas.



7.1.1 Estimacion del indice de relevancia social (IRS)
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En la evaluacion se pudo determinar que, de los diecisiete ODS planteados por la

ONU, Elastipapa se encuentra asociado principalmente con siete, abarcando el 40% de

objetivos y un total de 24 metas. El resumen de las metas impactadas en cada caso y el

calculo de la relevancia social se muestran en la Tabla 28.

Tabla 28

Impacto de las Metas de la ODS e Indicador de Relevancia Social

Metas totales  Metas impactadas por el

ODS del ODS Proyecto IRS
1 7 4 57.1%
3 13 5 38.5%
4 10 3 38.5%
8 12 5 41.7%
9 8 4 50.0%
12 11 4 36.4%
17 19 3 15.8%

El indicador de relevancia social (IRS) para Elastipapa entrega un valor promedio de

40%, con ello se puede evidenciar que el proyecto tiene relevancia social y tiene un impacto

sostenible alineado con las ODS 1, ODS 3, ODS 4, ODS 8, ODS 9, ODS 12 y ODS 17. Las

Tablas 30 y 31, muestran el detalle del andlisis del IRS para Elastipapa.



Tabla 29

Iniciativas potenciales de responsabilidad social - Elastipapa

65

Institucion
Publica/Privada

Programa

Impacto Elastipapa

Ministerio de Educacion (MINEDU)

Ministerio de Educacion, a través de
la Direccion General de Educacion
Basica Regular (DIGEBR).

Asociacion de Celiacos del Pera

Ministerio de Educacion (MINEDU)

Diversas organizaciones relacionadas
con el apoyo a nifios y jovenes con:
-Trastorno por Déficit de Atencidn e
Hiperactividad. (TDAH).

-Trastorno del espectro autista (TEA).

-Discapacidad, visual, auditiva,
comunicativa, entre otras.

Ministerio de Agricultura y Riego
(MINAGRYI).

Programa de Educacion Ambiental para la Sostenibilidad: busca
integrar la educacion ambiental y la sostenibilidad en el curriculo
educativo nacional. El programa promueve la formacion de docentes

en temas ambientales y la realizacion de proyectos educativos
sostenibles en las escuelas.

Proyecto de Educacion Ambiental y Sostenibilidad (PEAS): fomenta la

educacion ambiental y la sostenibilidad en las escuelas de Peru,

involucrando a estudiantes, docentes, padres y comunidad en la gestion
ambiental de la escuela y en la implementacion de practicas sostenibles

como la gestion de residuos y la conservacion de la energia.

Entre las actividades de la Asociacion de Celiacos del Pert se incluyen

la organizacion de charlas y eventos educativos, la difusion de

informacion sobre alimentos libres de gluten, la creacion de redes de
apoyo y la promocién de cambios en la industria alimentaria para que
se produzcan mas opciones sin gluten y se etiqueten adecuadamente

los productos.

Programa Aliados por la Educacion: es una iniciativa que busca
mejorar la calidad educativa en las escuelas publicas del pais, a través
de la colaboracion entre el sector publico, privado y la sociedad civil
en general, para asegurar que los estudiantes tengan acceso a una
educacion de calidad y que puedan desarrollar todo su potencial.

Cooperacion con hospitales y organizaciones de ayuda social. La
plastilina puede ser utilizada como una herramienta terapéutica para
ayudar a los nifios a expresar emociones y sentimientos a través del
arte. Permite desarrollar habilidades motoras, cognitivas y emocionales
de una forma ludica y creativa. Ademas, trabajar con plastilina puede
ser una actividad muy divertida y satisfactoria para los nifos, lo que

contribuye a mejorar su autoestima y confianza en si mismos.

Programa Nacional de Agricultura Familiar (PRONAF): se enfoca en
brindar apoyo técnico, financiero y organizacional a los pequefios
agricultores y productores agropecuarios, con el objetivo de mejorar la
productividad, la calidad y la competitividad de sus productos. El
programa busca impulsar la agricultura familiar como una actividad
econdmica viable y sostenible, que contribuya al desarrollo de las

comunidades rurales y a la seguridad alimentaria del pais.

Con Elastipapa, se puede impulsar programas educativos
sobre el uso de utiles escolares sostenibles. Los estudiantes
pueden aprender sobre los materiales biodegradables y su
impacto en el medio ambiente. Se puede utilizar la plastilina
biodegradable en lugar de la tradicional y ensefiar sobre la
importancia de utilizar materiales amigables con el medio
ambiente.

Los estudiantes pueden investigar y aprender sobre la huella
de carbono de la plastilina y como esta puede ser reducida.
Esto puede involucrar el aprendizaje sobre la eleccion de
materiales sostenibles para la produccion de utiles escolares
en general.

Elastipapa sera una alternativa en el mercado de plastilina
libre de gluten contribuyendo a mejorar la calidad de vida de
los nifios celiacos y fomentar su creatividad y motricidad. Al
ofrecer una opcion sin gluten para los niflos celiacos, se esta
abordando una necesidad especifica en la sociedad y se esta
fomentando la inclusion y el acceso a oportunidades para un
grupo de personas con necesidades especiales.

Mediante convenios de cooperacion con el MINEDU, se
pueden promover/introducir talleres de arte y manualidades
para nifios utilizando la plastilina como herramienta principal
de aprendizaje en los colegios publicos de Lima y provincias.
Se puede plantear la cooperacion desde tres ejes:

1.A nivel alumnos: promocion de la educacion ludica y
divertida, el cual permita desarrollar habilidades creativas en
los nifios de los niveles primaria y secundaria.

2.A nivel docentes: Establecer y seguir promoviendo
competencias en los profesores para el desarrollo de la
creatividad y conciencia ambiental en los alumnos.

3.A nivel instituciones: Desarrollo de programas educativos
sostenibles.

Al igual que para el caso de nifios celiacos, Elastipapa sera
una alternativa no toxica de plastilina, que promovera la
inclusion y el acceso a oportunidades para un grupo de
personas con necesidades especiales, lo que puede contribuir
a mejorar su calidad de vida y bienestar. Elastipapa, tiene un
claro objetivo, “Elastipapa esta contigo”, la masa elastica,
apoya no solo a nifios con necesidades especiales, si no que
influenciara y promocionara un producto sin discriminacion
y sensibilizacion en la comunidad.

Cooperacion en la implementacion de proyectos productivos
y tecnologicos, capacitacion técnica y organizativa de los
productores de papa. Ayudar a promover la inclusion social y
el desarrollo sostenible en las zonas rurales del pais, como es
el caso de las comunidades de Huancayo, asi como impulsar
la agricultura familiar como un motor del desarrollo rural y la
reduccion de la pobreza.




Tabla 30

Determinacion de la Relevancia Social de la Solucion
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ODS

Metas del ODS

Impacto ELASTIPAPA

ODS 1 - Erradicar la pobreza y
promover la prosperidad para
todos.

ODS 3 - Salud y Bienestar:
Garantizar una vida sana y
promover el bienestar de todos
a todas las edades.

ODS 4 — Educacion de
Calidad: Garantizar una
educacion inclusiva, equitativa
y de calidad y promover
oportunidades de aprendizaje

durante toda la vida para todos.

Meta 1.1: Erradicar la pobreza extrema para todas las personas en todo el

mundo.

Meta 1.2: Reducir al menos a la mitad la proporcién de hombres, mujeres

y nifos de todas las edades que viven en la pobreza en todas sus
dimensiones, segun las definiciones nacionales.

Meta 1.4: Asegurar que todos los hombres y mujeres, en particular los

pobres y vulnerables, tengan igualdad de derechos a los recursos

economicos, asi como el acceso a los servicios basicos, la propiedad y el
control sobre la tierra y otros bienes, la herencia, los recursos naturales,

los nuevos servicios financieros y las nuevas tecnologias adecuadas.
Meta 1.b: Crear marcos politicos so6lidos a nivel nacional, regional e

internacional, en funcién de estrategias de desarrollo a largo plazo, para

apoyar el desarrollo sostenible y erradicar la pobreza.

Meta 3.2: Poner fin a las muertes evitables de recién nacidos y de nifios
menores de 5 afios, y reducir la mortalidad materna a menos de 70 por

cada 100 000 nacidos vivos.
Meta 3.4: Reducir en un tercio la mortalidad prematura por

enfermedades no transmisibles mediante la prevencion y el tratamiento, y

promover la salud mental y el bienestar.

Meta 3.9: De aqui a 2030, reducir sustancialmente el nimero de muertes

y enfermedades producidas por productos quimicos peligrosos y la
contaminacion y la contaminacion del aire, el agua y el suelo.
Meta 3.b: Apoyar la investigacion, el desarrollo y la produccion de

medicamentos y vacunas seguros, eficaces, asequibles y de calidad para
todas las enfermedades, incluidas las enfermedades transmisibles y no

transmisibles que afectan principalmente a los paises en desarrollo.

Meta 3.d: Fortalecer la capacidad de todos los paises, particularmente los
paises en desarrollo, para el alerta temprana, la reduccion del riesgo y la
gestion de los riesgos sanitarios y las enfermedades transmisibles y no

transmisibles.

Meta 4.2: De aqui a 2030, garantizar que todas los nifios tengan acceso a
servicios de atencion y desarrollo en la primera infancia y educacion
preescolar de calidad, a fin de que estén preparados para la ensefianza

primaria.

Meta 4.4: De aqui a 2030, aumentar considerablemente el nimero de

jovenes y adultos que tienen habilidades relevantes, incluidas

competencias técnicas y profesionales, para empleo, trabajos decentes y

emprendimiento.

Meta 4.7: De aqui a 2030, garantizar que todos los estudiantes adquieran

los conocimientos y las habilidades necesarias para promover el

desarrollo sostenible, entre otras cosas mediante la educacion para el

desarrollo sostenible y los estilos de vida sostenibles, los derechos

humanos, la igualdad de género, la promocién de una cultura de paz y no
violencia, la ciudadania mundial y la valoracion de la diversidad cultural

y la contribuciéon de la cultura al desarrollo sostenible.

La introduccién de una alternativa de plastilina elaborada a base
de fécula de papa puede contribuir a mejorar la economia de las
comunidades de agricultores de papa, lo que puede tener un
impacto positivo en la reduccion de la pobreza en estas
comunidades. Ademas, al ser una opciéon mas segura y saludable
para los nifios, puede contribuir a garantizar el acceso a un
entorno de juego seguro para los nifios de todas las edades,
incluyendo aquellos que viven en la pobreza. Al promover la
creacion de pequetias empresas locales, puede ayudar a garantizar
el acceso de los pobres y vulnerables a recursos econdmicos y
servicios basicos, y asi contribuir a garantizar la igualdad de
derechos y acceso a los recursos econdmicos.

La introducciéon de una alternativa de plastilina elaborada a base
de fécula de papa, que es 100% natural, biodegradable y libre de
gluten, puede contribuir a la prevencion de enfermedades y a la
promocion de la salud, especialmente en nifios que tienen mayor
probabilidad de exponerse a productos quimicos peligrosos y
contaminacion. Ademads, el uso de esta plastilina no sélo es
seguro para los nifios, sino que también ayuda a proteger el medio
ambiente y a reducir la contaminacion del aire, agua y suelo. Por
lo tanto, la introduccion de esta alternativa de plastilina puede
contribuir a la reduccion de la mortalidad prematura por
enfermedades no transmisibles y a la prevencion de enfermedades
producidas por productos quimicos peligrosos. Para el caso de
nifios celiacos, les permite disfrutar de una actividad ludica y
creativa sin preocupaciones sobre los efectos adversos que el
gluten podria tener en su salud.

La introduccién de una alternativa de plastilina elaborada a base
de fécula de papa, que es 100% natural, biodegradable y libre de
gluten, puede contribuir a garantizar que los nifios tengan acceso
a una educacion de calidad y a promover el desarrollo sostenible.
La plastilina puede ser una herramienta valiosa para el desarrollo
de habilidades motoras y creativas de los nifios, y la ausencia de
contaminantes y productos quimicos peligrosos en la plastilina
puede garantizar que los nifios puedan jugar de manera segura sin
riesgo de exposicion a sustancias toxicas. Ademas, el uso de esta
plastilina puede promover la educacion para el desarrollo
sostenible, ya que estd hecha de materiales sostenibles y puede ser
una alternativa mas ecoldgica a la plastilina convencional hecha
de materiales no biodegradables y daiiinos para el medio
ambiente.




Tabla 31

Determinacion de la Relevancia Social de la Solucion
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ODS

Metas del ODS

Impacto ELASTIPAPA

ODS 8 - Trabajo decente y
crecimiento Econdmico:
Promover el crecimiento
econdémico sostenido, inclusivo y
sostenible, el empleo pleno y
productivo y el trabajo decente
para todos.

ODS 9 - Industria, Innovacién e
Infraestructura: Construir
infraestructuras resilientes,
promover la industrializacion
sostenible y fomentar la
innovacion.

ODS 12 - Produccién y Consumo
Responsables: Garantizar
modalidades de consumo y
produccion sostenibles.

ODS 17 - Alianzas para lograr
los objetivos: Revitalizar la
Alianza Mundial para el
Desarrollo Sostenible.

Meta 8.2: Lograr niveles mas elevados de productividad econdmica mediante
la diversificacion, la modernizacion tecnoldgica y la innovacion, entre otros

medios.
Meta 8.3: Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las

actividades productivas, la creacion de empleo decente, el emprendimiento,
la creatividad y la innovacion, y alentar la formalizacion y el crecimiento de

las micro, pequeiias y medianas empresas, incluso mediante el acceso a
servicios financieros.

Meta 8.4: Mejorar progresivamente, de aqui a 2030, la globalizacion de la
economia mundial y hacer que esta beneficie a todos y todas, mediante el
aumento de la cooperacion internacional en materia de desarrollo, incluso
mediante el respeto de los marcos reglamentarios y de las normas nacionales.

Meta 8.5: Lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo decente para

todas las mujeres y los hombres, incluidos los jovenes y las personas con
discapacidad, asi como igualdad de remuneracion por trabajo de igual valor.

Meta 8.9: "Para 2030, disefiar y poner en marcha politicas y medidas

encaminadas a promover un turismo sostenible que cree puestos de trabajo y

promueva la cultura y los productos locales".

Meta 9.2: Promover politicas orientadas a favorecer el desarrollo sostenible

que apoyen la creacion de empleo decente y el emprendimiento, la
innovacion, la creatividad y la capacidad empresarial, y alentar la
industrializacion inclusiva y sostenible.

Meta 9.3: Aumentar el acceso de las pequefias empresas, en particular las

industrias manufactureras, a los servicios financieros, incluidos créditos
asequibles y su integracion en las cadenas de valor y los mercados.

Meta 9.4: Actualizar y modernizar la infraestructura, y reconvertirla para que
sea sostenible, mediante el aumento de la eficiencia en el uso de los recursos

y la adopcion de tecnologias y procesos limpios y ambientalmente
racionales.

Meta 9.5: Aumentar significativamente la investigacion cientifica y mejorar
la capacidad tecnologica de los sectores industriales de todos los paises, en

particular los paises en desarrollo, y fomentar la innovacion en ellos.

Meta 12.2: Lograr la gestion sostenible y el uso eficiente de los recursos

naturales.

Meta 12.3: Reducir considerablemente la generacion de residuos mediante la

prevencion, reduccion, reciclado y reutilizacion.

Meta 12.5: Reducir sustancialmente la generacion de residuos mediante la

prevencion, reduccion, reciclado y reutilizacion.

Meta 12.8: Fomentar la adopcion de practicas empresariales sostenibles,

entre otras cosas mediante la sensibilizacion y la capacitacion de los
trabajadores.

Meta 17.2: Fomentar y fortalecer las alianzas efectivas entre las distintas
partes interesadas, a nivel mundial, regional, nacional y local, para lograr los

objetivos de desarrollo sostenible.

Meta 17.3: Movilizar y compartir conocimientos, experiencia, tecnologia y

recursos financieros para facilitar el logro de los objetivos de desarrollo
sostenible.

Meta 17.7: Fomentar y promover la creacion de alianzas publico-privadas,
las cooperativas y las microempresas, en el ambito local y regional, para

apoyar el desarrollo sostenible.

La introduccion de este tipo de plastilina al mercado podria apoyar el
emprendimiento y la creatividad, mejorar las condiciones laborales
de los agricultores y trabajadores locales, e incentivar el turismo
sostenible si se promueve como un producto local y sostenible.
También la iniciativa puede generar oportunidades de trabajo y
crecimiento economico al crear un mercado para la plastilina libre de
gluten. Fomenta la creacion de puestos de trabajo formales mediante
la innovacion de productos ecologicos que permitan ampliar el
mercado en aquellos sectores donde la demanda ain no ha sido
satisfecha.

Si la produccion de esta plastilina se lleva a cabo de manera ética y
sostenible, podria generar empleo y mejorar las condiciones laborales
de los agricultores de papa y otros trabajadores involucrados en su
fabricacion.

La produccion de plastilina libre de gluten puede fomentar la
innovacion y el desarrollo de la industria, ya que se necesitan nuevas
tecnologias e infraestructuras para la fabricacion de productos sin
gluten. Ademas, esta alternativa elaborada a base de fécula de papa
puede contribuir a la economia de comunidades de agricultores de
papa, promoviendo el crecimiento de pequefias empresas locales en
el sector manufacturero.

Otro beneficio es que al ser una opcién 100% natural, biodegradable
y libre de gluten, puede fomentar practicas mas sostenibles en la
industria de juguetes y reducir la contaminacién ambiental. En
resumen, la introduccion de una alternativa de plastilina elaborada a
base de fécula de papa puede mejorar la economia de las
comunidades de agricultores de papa y promover el emprendimiento
local, asi como también fomentar la innovacion y la adopcion de
tecnologias mas limpias en la industria de juguetes.

Elastipapa utiliza materiales naturales y biodegradables en la
produccion de plastilina, lo que puede ayudar a fomentar practicas de
produccion y consumo mas sostenibles.

La introduccion de una plastilina 100% natural y biodegradable
contribuye a la gestion ambientalmente racional de productos
quimicos, al reducir su liberacion al medio ambiente y minimizar sus
efectos adversos. Ademas, la plastilina libre de gluten puede ser una
alternativa mas segura para la salud humana, ya que no contiene
quimicos toxicos.

La introduccion de una alternativa de plastilina elaborada a base de
fécula de papa puede fomentar alianzas efectivas entre las partes
interesadas, incluyendo agricultores, fabricantes y consumidores,
para lograr objetivos de desarrollo sostenible como la promocion de
practicas sostenibles en la industria de juguetes. Ademas, al ser una
opcion mas segura y saludable para los nifios, puede movilizar y
compartir conocimientos, experiencia y tecnologia en la fabricacion
de juguetes. Por ultimo, al promover la economia de las comunidades
de agricultores de papa y la creacion de pequefias empresas locales,
puede fomentar la creacion de alianzas publico-privadas y
cooperativas para apoyar el desarrollo sostenible.
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7.2. Rentabilidad social de la Solucion

Elastipapa es una idea de negocio sostenible alineada con varios Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS), de acuerdo con el andlisis de relevancia realizado. Entre ellos,
el ODS1 que busca erradicar la pobreza y promover la prosperidad para todos, el ODS8 que
persigue el trabajo decente y crecimiento econdmico sostenido e inclusivo, y el ODS12 que
busca lograr la gestion sostenible y el uso eficiente de los recursos. A través de Elastipapa, se
contribuye a estos objetivos mediante la promociéon de un modelo de negocio sostenible y
responsable con el medio ambiente.

Esta solucion tiene un impacto positivo tanto en los proveedores como en los
consumidores. Los proveedores podran participar en un modelo de negocio justo y sostenible,
mientras que los consumidores podran acceder a productos de calidad y a precios razonables.

En esa afinidad, la rentabilidad social de Elastipapa se orienta a salvaguardar la parte
de la produccion que no es aprovechada durante la etapa de cosecha de la papa. De acuerdo
con lo indicado por David Gonzales, investigador del Centro Peruano de Estudios Sociales
(CEPES) con relacion a las pérdidas y mermas del cultivo de la papa menciona que “el
promedio mundial alcanza el 7,1% anual, mientras que en el Pert asciende a 20,5%, es decir,
uno de cada cinco kilos, afectando el proceso de comercializacion y la disponibilidad de los
alimentos en 10,220 TM anuales del cultivo (solo en lima), el equivalente al consumo de
128,000 peruanos”. (Agraria.pe, 2011).

Es por ello que se ha determinado un beneficio econémico social, el cual incluye
como primer orden la cantidad en kilos de merma que en adelante podra ser comprada al
productor. La estimacidn se hace relacionando la cantidad de plastilina (0.39 kilos) que se
logra obtener por cada kilo de papa (ver Tabla 32) con el precio promedio de venta (S/ 23.24)

de las diferentes lineas desde el primer hasta el quinto afio de vida del proyecto.
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En segundo orden se ha considerado el beneficio por el excedente del consumidor, el
cual esta representado por la diferencia entre el precio promedio de venta (S/ 31.13) de las
diferentes lineas de nuestro principal competidor (Play Doh) y el precio promedio de venta
(S/ 23.24) de las lineas de Plastipapa, hasta un 25% menor. Relacionando la diferencia de
precios con la variacion de cantidades que se venderan en cada afio, se obtiene un beneficio
aproximado de 1 millon de dolares en un periodo de 5 anos.

Por otro lado, en contraposicion también se ha realizado un andlisis de los costos
sociales que estarian involucrados durante el desarrollo del proyecto, siendo el de primer
orden, el costo social relacionado a la adquisicién de la merma cuyo precio de compra por
kilo es de S/ 0.5 el cual es destinado para la produccion de la fécula de papa. En segundo
orden, se ha considerado la emision de CO2 por el uso del transporte para el traslado de
fécula de papa de la ciudad de Huancayo a Lima cuyo precio social del carbono equivale a
7.17 $/TM, y en tercer orden la emision de CO2 por el uso de energia durante el proceso de
transformacion para la elaboracion de la fécula de papa. El detalle de la estimacion de costos
sociales se muestra en la Tabla 33.

Finalmente se ha calculado el beneficio social incremental evidenciando so6lo en el
primer afio un valor mayor a los $ 570 mil dolares (ver Tabla 34). Se ha calculado el VANS a
una tasa de 8%, obteniendo un resultado final de $1,785,079 dolares. Utilizando el tipo de
cambio (S/ 3.86) al dia 15.08.2022, se ha obtenido un importe de S/ 6,890,405 soles. Estos
resultados confirman que el proyecto es viable socialmente y tiene un potencial importante
para generar beneficios a largo plazo.

En conclusion, es importante promover una economia mas sostenible y responsable
con el medio ambiente, y Elastipapa tiene el potencial de convertirse en una solucién
sostenible en base a los factores mencionados anteriormente y a través del compromiso con

los ODS y la rentabilidad social estimada.



Tabla 32

Estimacion del Flujo de Beneficios Sociales del Emprendimiento, en dolares
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Beneficios Sociales Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

Kilos de papa comprada 429,972 537,466 671,822 839,726 1,049,626
Cantidad de merma x kilo (20.5%) 88,144 110,181 137,724 172,144 215,173
Conversion a plastilina (0.39 kilo) 34,445 43,056 53,819 67,270 84,085
Precio promedio de venta en Soles 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2
Beneficios por mermas en Soles 800,498 1,000,624 1,250,760 1,563,355 1,954,134
(+) Beneficios por mermas en dolares (TC S/ 3.86) 207,383 259,229 324,031 405,014 506,252
Variacion de Cantidades de Venta 205,200 20,520 45,144 81,259 140,849
Excedente del consumidor 1,619,712 161,971 356,337 641,406 1,111,770
(+) Excedente del consumidor en dolares (TC S/ 3.86) 419,615 41,961 92,315 166,167 288,023
Total Beneficios Sociales 626,997 301,190 416,346 571,181 794,276




Tabla 33

Estimacion del Flujo de Costos Sociales del Emprendimiento, en ddlares
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Costos Sociales Aifio 1 Aifio 2 Aifio 3 Aifio 4 Afio 5
Cantidad de merma x kilo 88,144 110,181 137,724 172,144 215,173
precio de compra (merma) 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5
Costo Social por merma en Soles 44,072 55,090 68,862 86,072 107,587
(-) Costo Social por merma en dolares (TC S/3.86) 11,418 14,272 17,840 22,298 27,872
Diésel consumido por flete (gl/km) 174,990 174,990 174,990 285,510 349,980
Factor de conversion (CO2 TM/gl) 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01
Precio social del Carbono ($/TM) 7 7 7 7 7
(-) Costo Social del Transporte 12,773 12,773 12,773 20,840 25,545
Consumo de la energia por afio (MWH/afio) 2 2 2 3 4
Facto de emision (CO2 TM/MHW) 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5
Precio social del Carbono ($/TM) 7 7 7 7 7
(-) Costo Social de CO2 uso de Electricidad 6 6 7 10 13
Total Costo Social 56,850 67,869 81,642 106,921 133,145
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Tabla 34

Beneficio Incremental, y Calculo del VANS en dolares y soles

Beneficio Social Incremental Ano 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
(+) Beneficio Social 626,997 301,190 416,346 571,181 794,276
(-) Costo Social 56,850 67,869 81,642 106,921 133,145
Beneficio Social Incremental 570,147 233,321 334,704 464,260 661,130
Tasa de descuento social 8%

VANS $ 1,785,079

VANS Soles 6,890,405
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

Para la implementacion del proyecto, se ha realizado el diagrama de Gantt donde se
muestran el esquema desde la busqueda, decisiones estratégicas, prototipos, investigacion de
mercado, hasta la puesta en marcha y su distribucion.
8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

El plan tiene una duracién de 8 meses, los encargados de las actividades son los
integrantes del equipo, y los roles a tomar seran considerados de acuerdo al organigrama de la
empresa, dicho tiene cuatro fases, comenzando desde el punto 0 (cero) de inicio el cual es la
fase de actividades, donde se presenta la revision del proyecto, al igual que los valores
internos, politicas y normativas; la Fase 1, son las actividades que se realizaran para constituir
la empresa, al igual que las licencias y permisos; mientras que la Fase 2, muestra la busqueda
de proveedores, agricultores, establecimientos y otros; por otro lado la Fase 3, muestra el
desarrollo del proyecto, desde la contratacion del establecimiento, maquinarias y otros hasta
los prototipos del producto y pruebas de deseabilidad; por ultimo, la Fase 4, muestra las
operaciones que se realizaran desde la inauguracion de los establecimientos, hasta la puesta
en marcha, y distribucion a los establecimiento de los clientes, distribuidores y mayoristas,
contratandose a microempresarios terceros para que transporten la mercancia. El diagrama

Gantt del proyecto se muestra en la Tabla 35.



Tabla 35

Diagrama Gantt del Proyecto Elastipap

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9
NOMBRE DE LA TAREA S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 SI S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 SI S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3  S4

0 FASE DE ACTIVIDAD PREVIA
0.1 Revision del modelo de negocio
0.2 Asignacion de responsabilidades.
0.3 Definicion de recursos.
0.4 Revision del presupuesto.
0.5 Revision de las bases legales y normativas.

0.6 Definicion de metas, objetivos, valores y creacion
de valor y otros.

1 FASE DE ACTIVIDAD PREVIA

1.1 Constitucion e inscripcion de la empresa.

1.2 Aportes de capital.

1.3 Asignacion de responsabilidad.

1.4 Evaluacién de préstamo bancario.

1.5 Constitucion de la empresa.

1.6 Licencias y permisos para el funcionamiento.
2 INICIO

2.1 Btisqueda de asesores financieros.

2.2 Btisqueda de agricultores de papa.

2.3 Busqueda de proveedores para la maquinaria y
herramientas.

2.4 Busqueda de proveedor para el disefio del
empaque, oficinas, marketing, y otros.

2.5 Busqueda de proveedor para la materia prima
(aceite coco, colorante, cajas, etc.)

2.6 Busqueda de clientes mayoristas y distribuidores.

2.7 Btisqueda de local para alquilar en Huancayo y
Lima.

2.8 Buisqueda de personal operativo, administrativo y
ejecutivo.

2.9 Buisqueda de distribuidores de transporte -
microempresarios.

3 DESARROLLO
3.1 Contratacion de los dos establecimientos.
3.2 Compra de las maquinarias y equipos.

3.3 Contratacion del personal operativo, administrativo
y ejecutivo.

3.4 Disefio del empaque del producto.

3.5 Prueba de elasticidad, maleabilidad del producto.
3.6 Prototipo A y prototipo B del producto.
3.7 Prueba de deseabilidad a madres y nifios.
3.8 Modelo final del producto corregido.
4 OPERACIONES

4.1 Captacioén y difusion de centros acopio, para
recoleccion de la papa

4.2 Funcionamiento de la planta 1 - Fécula de papa.

4.3 Distribucion hasta la planta 2

4.4 Funcionamiento de la planta 2 - Plastilina de papa.

4.5 Distribucion hasta los clientes (mayoristas y
distribuidores)

4.6 Publicidad, marketing y campafias en época
escolar, navidad con mayor fuerza y durante el afio con
menor envergadura.
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Tarjeta de prueba

Actividad Predisposicion de compra del producto

Responsable Grupo 4

Paso 1: Hipdtesis (Riesgo £ 2 5’%)

Creemos que  Las madres y padres de familia con
nivel socioecondmico B, C y D, estarian dispuestas a
comprar masa elastica de papa, a través de los
mayoristas y tiendas a s/20 el paquete de 3 unidades a
nivel nacional. En época escolar y lista de utiles.

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos & ©&)

Para verificarlo  Realizaremos una encuesta, para
determinar la predisposicion y factibilidad de compra
de los padres.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido © & ®)

Para verificarlo. A palizaremos y determinaremos el
% de padres que estén dispuestos a pagar y a través de
que canal, a través de encuestas y feedback de los

padres, al cabo de 7 dias.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido

Estamos bien si ¢l 70% de los padres encuestados,
estd dispuesto a comprar masa elastica de papa.

Apéndice A: Herramienta para el Planteamiento de Hipotesis

Tarjeta de aprendizaje

Actividad Predisposicion de compra del producto

Responsable Grupo 4

Paso 1: Hipotesis (Riesgo & £ £)

Creemos que Las madres y padres de familia con nivel
socloeconomico B, C y D, estarian dispuestas a comprar masa
elastica de papa, a través de los mayoristas y tiendas a s/15 el
paquete de 3 unidades a nivel nacional. En época escolar y
lista de ttiles.

Paso 2: Observacioén (Confiabilidad de los datos & &&)

Observamos que padres escogian productos no toxicos y
luego sentian la suavidad, aroma y color, y por ltimo el
precio.

Paso 3: Métrica (& @)

De ello aprendimos, que masa elastica debe ser suave,

que no tenga aroma y que cueste entre los s/15 y /20 soles y
tenga entre 3 a 4 unidades.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido & © O)

Por lo tanto, nosotros s enfocaremos en que el producto
no tenga aroma, tenga una textura suave y facil de moldear. A
la vez ajustaremos los precios y promociones a fin de brindar

un precio competitivo.

Tarjeta de preguntas

Predisposicion de compra del producto

Responsable Grupno 4

Paso 1: Hipotesis (Riesgo & £ £)

Creemos que  .as madres y padres de familia
con nivel socioeconomico B, C y D, estarian
dispuestas a comprar masa elastica de papa, a
través de los mayoristas y tiendas a s/15 el
paquete de 3 unidades a nivel nacional. En
época escolar y lista de ttiles.

Preguntas:
1) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la
masa elastica de papa?
2) (Cuales son sus indicadores de decision en
la compra?
3) (Cual es la frecuencia de compra?

Proposito:

Identificar cuanto estaria dispuesto a pagar de
acuerdo a la presentacion, modelo y cantidad,
los padres de familia.
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Tarjeta de prueba

Actividad Valoracién y deseabilidad del producto

Responsable  Grupo 4

Paso 1: Hipétesis (Riesgo & & 5%)

Creemos aue  Las madres y padres de familia con
nivel socioecondémico B, C y D, valorarian que la
masa elastica de papa sea biodegradables, natural,
libre de gluten y apoyen a los agricultores peruanos,
utilizando la merma de la papa.

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos & ©&)

Para verificarlo  Analizaremos y determinaremos
que indicador tiene mayor impacto sobre el
consumidor y que otros atributos pueden darle un
valor agregado al producto.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido & & @)

Ademas mediremos Analizaremos si el 60% de los

encuestados valoran y aceptan que la masa este
elaborada de papa, también si el 70% aprueba que
sea biodegradable.

Paso 4: Criterio

Estamos bien si ¢l 80% de los padres
encuestados, valoran un producto natural, echo de
papa y si el 50% siente orgullo y reconocimiento
por el producto.

Tarjeta de aprendizaje

Actividad Valoracion y deseabilidad del producto

Responsable  Grupo 4

Paso 1: Hipétesis (Riesgo & & £)

Creemos que  Las madres y padres de familia con
nivel socioeconémico B, C y D, valorarian que la
masa elastica de papa sea biodegradables, natural,
libre de gluten y apoyen a los agricultores peruanos,
utilizando la merma de la papa.

Paso 2: Observacién (Confiabilidad de los datos & ©&)

Observamos aue |, expresion de los padres fue
satisfactoria y de aprobacion e incluso querian
saber mas del producto. Tenian mayor
predisposicion.

Paso 3: Métrica (O O)

De ello aprendimos. aue [ o5 productos peruanos
crean sentimiento de orgullo, y atin mas sabiendo
que la papa es peruana es reconocida a nivel
internacional.

Paso 4: Métrica (Tiempo requerido & @ ©)
Por lo tanto. nosotros 1, yyplicidad debe estar
enfocada en la difusion del valor social y el
reconocimiento, ademas de los beneficios y
caracteristicas de la papa.

Tarjeta de preguntas

Valoracién y deseabilidad del producto

Responsable ~ Grupo 4

Paso 1: Hipoétesis (Riesgo & £ £)

Creemos aue Las madres y padres de
familia con nivel socioecondémico B, Cy
D, valorarian que la masa eléstica de papa
sea biodegradables, natural, libre de gluten
y apoyen a los agricultores peruanos,
utilizando la merma de la papa.

Preguntas:

1) ;Saben de qué esta elaborado la masa
elastica o plastilina?

2) ¢Si tuvieran una masa elastica
elaborada de papa, lo comprarian?

3) (Aceptarian que sus hijos jueguen con
una plastilina que contribuya
socialmente, ambiental?

Pronosito:

Identificar la valorizacion, aceptacion y
deseabilidad de la masa elastica elaborada
en base a papa.

Identificar si existiese sentimiento de
orgullo, reconocimiento y fidelizacion.
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ANEXO I
DE UTILES DE ESCRITORIO
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Apéndice B: Norma Peruana sobre la Fabricacion de Plastilinas
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Nota: MINAGRI.

Apéndice C: Estandares de Clasificacion y Segregacion de Papa Cosechada
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Apéndice D: Evolucién de las Importaciones de Utiles Escolares y de Escritorio Enero-Noviembre 2021 (US$)

Nota: SUNAT- ComexPeru.
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Apéndice E: Estadisticas Poblacion segin Nivel Socioeconémico Lima Metropolitana y Departamentos

Poblacion de Lima Metropolitana por Segmentos de Edad Segun Nivel Socioeconomico

Poblacion % 0-5 6-12 13-17 18-24 25-39 40-55 56+
afos anos anos anos anos anos anos
Lima 12,053.1 36.0 1,044.6 1,151.3 835.0 1,353.1 29957 24974 2,176.0
Piura 2,102.5 6.2 240.9 268.7 176.3 216.6 463.6 391.7 344.7
La Libertad 2,016.7 5.9 216.0 238.8 159.1 225.1 452.4 378.5 346.8
Arequipa 1,581.2 4.7 146.0 156.0 111.9 176.8 385.6 323.4 281.5
Cajamarca 1,495.6 4.5 162.0 191.3 130.9 144.2 333.4 279.7 254.1
Junin 1,406.9 4.2 147.4 168.6 122.3 158.4 321.0 257.2 232.0
Lambayeque 1,360.5 4.1 143.4 155.7 108.0 151.2 292.1 264.3 245.8
Cusco 1,358.3 4.1 133.5 156.7 123.6 150.0 310.5 262.7 221.3
Puno 1,323.0 4.0 117.7 141.3 111.4 148.6 304.2 256.7 243.1
Ancash 1,227.2 3.7 120.6 142.0 98.3 122.4 268.0 241.3 234.6
Loreto 987.9 3.0 134.7 160.4 94.8 94.2 206.6 165.7 131.5
Ica 970.1 2.9 104.8 111.1 71.2 107.2 227.5 186.3 162.0
San Martin 915.7 2.7 108.4 123.9 78.3 92.3 211.9 172.5 128.4
Huanuco 806.6 2.4 88.3 104.5 75.5 89.7 176.9 144.4 127.3
Ayacucho 691.7 2.1 70.4 84.9 65.7 76.6 152.6 124.6 116.9
Ucayali 558.3 1.7 75.6 83.0 48.6 58.7 127.6 96.6 68.2
Apurimac 454.5 1.4 46.0 56.9 41.4 46.2 98.2 84.5 81.3
Amazonas 423.0 1.3 49.5 57.9 38.7 40.1 93.6 78.1 65.1
Huancavelica 385.9 1.2 40.4 50.3 40.9 39.9 75.0 67.5 71.9
Tacna 376.1 1.1 31.7 37.3 27.7 42.2 96.7 81.3 59.2
Pasco 286.1 0.9 29.8 353 22.7 32.5 69.6 53.8 42.2
Tumbes 256.1 0.8 29.2 31.9 20.1 26.2 59.7 50.1 38.9
Moquegua 200.5 0.6 17.3 20.0 14.0 19.6 48.2 43.7 37.7
Madre de Dios 159.1 0.5 19.4 21.1 11.8 17.4 44.1 29.2 16.1
Total 33,396.6 100.0 3,317.6 3,748.9 2,628.2 3,629.2 17,8147 6,531.2 5,726.8

Nota. Pert Poblacion 2022, por CPI (2022).

Poblacion de Lima Metropolitana por Segmentos de Edad Segiin Nivel Socioeconémico

0-5 6-12 13-17 18-24  25-39  40-55  56-+

aflos  anos anos anos anos anos anos
A/B 184.7 2064 155.7 260.6 591.2 521.0 509.4
C 456.3 502.2 365.8 599.9 1,322.7 1,095.7 931.5
D 243.7 266.2 1913 311.6 684.2 551.9  446.3
E 57.1 62.1 44.1 71.6 157.5 122.9 94.9
Total 941.8 1,036.9 7569 1,243.7 2,755.6 2,291.5 1,982.1

Nota. Pert Poblacion 2022, por CPI (2022).



3.

4.

6.

7.

Apéndice F: Cuestionario de Preguntas Estudio de Mercado

Genero
a. Masculino
b. Femenino

éQué edad tiene?

a. Menor a 20 afios
De 21 a 30 afios
De 31 a 40 afios
De 41 a 50 afios
Mas de 50 afios

oo o

éCudl es su nivel de ingreso mensual?
a. menoras/1,300

s/1,300 hasta s/2,480

s/2,480 hasta s/3,970

s/ 3,970 hasta /7,020

mayor a s/7,020

S

¢Donde vive actualmente?
a. Seleccion de la provincia

Si vive en Lima metropolitana, elija su distrito.
a. Seleccion del distrito — lima metropolitana

Segun su estilo de vida, Se considera:

a. Sofisticado (Segmento mixto, Son muy modernos, educados, liberales, cosmopolitas y
valoran mucho la imagen personal)

b. Progresista (Hombres que buscan permanentemente el progreso personal o familiar)

c. Formalista (Hombres trabajadores y orientados a la familia que valoran mucho su
estatus social)

d. Moderna (Mujeres que trabajan o estudian y que buscan su realizacién personal
también como madres.)

e. Conservadora (Mujeres de tendencia religiosa y tradicional. Tipicas “mama gallina”,
siempre persiguen el bienestar de los hijos y la familia, y son responsables de casi todos
los gastos relacionados al hogar.)

¢éSus hijos utilizan plastilina?
a. Si
b. No

£Como la utilizan principalmente?
a. Tareas educativas
b. Diversion
¢ Artey/o manualidades
d. Como regalo
e. Otro

£0ué tipo de plastilina usa mas?
a. Plastilina en barra
b. Plastilina en Pote
c. Otro

10. éCuél es la marca de plastilina de su preferencia?

a. ARTI

b. ARTESCO

c. LAYCONSA

d. FABER CASTELL
e. PLAYDOH

f. Otro

11. éQué es lo que mas valora al momento de comprar plastilina?
a. No tdxico para mi hijo (registro sanitario, informacion de seguridad, otros)

b. Disefio del empaque, color

¢ Marca

d. Precio

e. Sostenible (biodegradable, ecoldgico, social, otro)
f.  Promaciones

g. Otro

12. iCon qué frecuencia compra plastilina?

a. Mensual (opcion para elegir, 1vez, 2 veces, 3 veces, Mas de 3 veces)‘
b. Trimestral {opcidn para elegir, 1vez, 2 veces, 3 veces, Mas de 3 veces)
¢ Semestral (opcidn para elegir, 1vez, 2 veces, 3 veces, Mas de 3 veces)
d. Anual (opcién para elegir, 1vez, 2 veces, 3 veces, Mas de 3 veces)

13. Pensando en precio/cantidad. {Qué presentacion es la que elegirias?

a. 1unidad-5/4

b. Pack 4 unidades - 5/ 14
c. Pack 6 unidades - 5/ 20
d. Pack 12 unidades -5/ 36

14, Preferencia de medio de compra

1s.

16.

1

18.

19.

20.

@

=

~

53

o

=]

a. Librerfas de venta al por menor,

. Tiendas comerciales (Saga Falabella, Ripley, Tottus, otros)
Internet (Facebook, lineo, mercado libre, otros)
Mercados

Ferias escolares

Tiendas especializadas como TAI LOY, UTILLEX, etc.

Otra

m P o T

¢Sabe de qué estd elaborada la plastilina?
De harina

De fécula

De pldstico

. Arcilla

Otro

»ap T

éSus hijos pequefios suelen meterse la plastilina a la boca?
a. Si
b. No

. éEstaria mds tranquilo si jugaran con un producto natural, no toxico, libre de gluten?

a. §i
b. No

éEstaria dispuesto a comprar plastilina elaborada con papa?
a Si
b. No

¢Cudles serfan las razones por la que compraria plastilina de papa?
a. Producto natural (elaborado de papa, biodegradable)
Precio accesible
No es Toxica, no es alérgica (no contiene gluten)
Promueve el desarrollo economice de los agricultores de papa del Pert
. Todos

P e

£Qué precio te parece adecuado para | plastilina de papa?
a. Tamafio A (1 Oz) - (opcion a elegir entre 5/.2 2 5/.6)
b. Tamafio B (2 Oz) - (opcion a elegir entre 5/.2 2 $/.6)
¢. Tamafio C (3 Oz) - (opcidn a elegir entre $/.2 3 5/.6)
d. Tamafio D (4 Oz) - (opcion a elegir entre 5/.2 a §/.5)
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Apéndice G: Resultados Estudio de Mercado Consumo de Plastilina

Informacion del usuario. https://forms.gle/CZe7HuTu9RMS8e2gus

Género

Se encuestaron un total de 396 personas en diferentes
ubicaciones geograficas del Perq, incluido Lima y provincias,
de las cuales el 69.7% fueron mujeres.

Edad

La poblacion muestreada estuvo comprendida por personas
en un amplio rango de edades. Donde el mayor rango de
participacion de 51.4% estuvo comprendida entre los 31 a 40
anos, seguido por los de 41 a 50 afios con un 22.7% y los de
20 a 30con 18.4%

Ubicacion

Mas del 70% de los encuestados viven en Lima metropolitana
(59.9%) y el Callao (21.7%), seguido por Ica, Ancash y Junin
en orden de participacion.

En Lima metropolitana, los distritos con mayor participacion
fueron; San Juan de Miraflores (17.3%), Chorrillos (11.2%),
San Borja (8.7%) y Martin de Porres (5.1%).
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Estilo de Vida

Se identifico una igualdad entre hombres Progresistas y
mujeres Modernas con un 33% para ambos en los dos
primeros lugares. Ambos grupos segun Arellano tienen una
mayor orientacion hacia la educacion y la formacion
académica, asi como mayor disposicion hacia la
independencia econdmica y la realizacion personal.

Nivel de Ingresos

A través del ingreso mensual se pudo identificar que los
participantes estan distribuidos en los diferentes sectores
socioeconomicos; NSE A (11.3%), NSE B (17.6%), NSE C
(35.8%), NSE D (20.4%), NSE E (14.4%). De acuerdo con Ipsos,
2019.

Valoracion de decision de compra por NSE

En general, la valoracion de la no toxicidad durante la
decision de compra de plastilina es la mas importante para
todos los niveles socioecondmicos. Ademas, el precio es
también un factor importante para todos los grupos. Cabe
senalar que en el NSE A, la sostenibilidad es el segundo factor
mas importante después de la no toxicidad.



Apéndice H: Resultados Estudio de Mercado Consumo de Plastilina

Preferencias de consumo. https://forms.gle/CZe7HuTu9RMS8e2gu5

Preferencias de consumo de plastilina

-El 94% de los encuestados informo que sus hijos o familiares en casa utilizan plastilina. Esto sugiere que la demanda de plastilina sigue
siendo alta en el mercado y es una actividad muy popular tanto para la educacion como para la diversion.

-Los principales usos de la plastilina son para el desarrollo de tareas educativas (50%), diversion (23.7%) y manualidades (19.9%).

-Un 43% de los encuestados utiliza ambos tipos de presentacion de la plastilina, tanto en barra como en pote.

-La marca de plastilina mas preferida por los encuestados es Playdoh (44.4%), seguida por Faber Castell (24%) y Artesco (20.7%).
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https://forms.gle/CZe7HuTu9RM8e2gu5

Preferencias de consumo de plastilina

-El 86% de los encuestados informo que lo que mas valora a la hora de comprar plastilina es la no toxicidad, seguida del precio (41%).
-Los principales medios de compra que eligieron son; tiendas especializadas (41.9%), centros comerciales (41.4%) y librerias (36.6%).

-Un 35% de los encuestados tiene una frecuencia de compra de 3 veces por aflo, seguido de un 23% para los que compran so6lo 2/afo.

-La presentacion de plastilina mas preferida por los encuestados es en pack de 6 unidades (38.9%), seguida por pack de 4 (31.6%) y
pack de 12 (12.1%).
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Apéndice I: Resultados Estudio de Mercado Consumo de Plastilina

Consumo Plastilina de Papa: https://forms.gle/CZe7HuTu9RMS8e2gu5

Habitos de nifios a la hora de usar plastilina

El 65.7% de los encuestados manifestd que sus hijos o
familiares suelen introducir plastilina a la boca. Esto guarda
relacion con el hecho que el 86% de los mismos tenga como
su principal preocupacion la toxicidad de la plastilina.
Oportunidad de diferenciacion para uso de plastilina natural.

Intension de compra plastilina de papa.

El 97% de los encuestados manifestd que, esta dispuesto a
comprar plastilina de papa. Lo cual sugiere la preferencia por
lo natural, no toxico.

Sondeo de precios respecto al mercado.

Los resultados indican que los encuestados estarian
dispuestos a pagar precios de mercado por una unidad, que
oscilan entre S/1y S/5. Para presentaciones mas grandes,
como un paquete de 4 unidades, estarian dispuestos a pagar
entre S/11y S/20, mientras que para paquetes de 6 unidades
estarian dispuestos a pagar entre S/21 y S/30. Para paquetes
aun mas grandes, como un paquete de 12 unidades, los
encuestados estarian dispuestos a pagar entre S/31 y S/40.


https://forms.gle/CZe7HuTu9RM8e2gu5

Apéndice J: Lienzo Meta Usuario — Proveedor - Agricultor
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Apéndice K: Mapa Experiencia de Usuario — Proveedor-Agricultor
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MAPA DE LA EXPERIENCIA DE USUARIO DEL PRODUCTO/SERVICIO - PROVEEDOR

écuanto debo
sembrar?
Es temporada de

Lo necesario
siembra

para comer,
asegurar la
semilla para la
siguiente
temporaday
vender el resto

éElclimaylas
lluvias seran
favorables?

El afio pasado
demoraron las
lluvias

Debo conseguir
fertilizante y
evitar
enfermedades,

Sembraré
muchas
variedades,
algunas resisten
mas que otras

éLos precios se
mantendran
igual que la
temporada
anterior?

¢Donde debo
vender el
producto?, no
todos valoran la
papa nativa, los
comerciantes no
pagan el precio

La cosecha ha
sido buena,
tengo lo
suficiente para
almacenary el
resto lo llevaré
al mercado

Esta temporada
ha habido
mucha papa,
todos quieren
vender, los
precios estan
muy bajos en el
mercado local

Lo podria llevar
a Lima, pero el
flete es muy
caro, el
combustible ha
subido

Tuve que
rematar casi
todo, lo que

queda lo

cambiaré por
maiz con otros
productores.

Si hubiera
sabido!!!

Antes

Durante

Después

Momento critico
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Apéndice L: Guia de Entrevista — PLASTILINA

Explicacion de los motivos de la entrevista
“Muchas gracias por dedicarnos tu valioso tiempo”.

Buenas ....... (dias o tarde) soy ............ (nombre y apellido), estudiante de
Centrum de la Pontificia Universidad Catolica del Peru. Estoy realizando un
estudio sobre la plastilina y para ello estoy recopilando informacion sobre la
plastilina, las necesidades, problemas y frecuencias de compra.

Me gustaria que nos apoyara con la entrevista, el cual le realizaremos
preguntas abiertas sobre la interaccion que tiene con la plastilina. Me gustaria
hacer hincapié en que aun no tenemos una solucion a nuestro objetivo que es
aprender de usted. No queremos venderles nada, ni convencerle de nada.

(Le parece bien, si comenzamos con la entrevista?

Reglas para la entrevista:
o Todas las respuestas son bienvenidas y nos importa que sea los mas
honesto y sincero con sus opiniones.
e No tenga temor en discrepar y criticar.

Preguntas de la entrevista

Por otro lado, agradeceria nos permite grabar la entrevista, a fin de almacenar y
captar toda la informacion. Usted es importante para nosotros, y queremos
conocerlos mas.

Preguntas personales:

1. (Cudl es su nombre y edad?

2. (En qué provincia y distrito vive?

3. (Tiene nifios en casa? Que parentesco tiene con ellos, (hijos, nietos,
sobrinos)

Preguntas de conocimiento:
4.  (Qué edad tienen sus nifios?
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(Les compra plastilina?, ;Con que frecuencia?

(Tienen alguna preferencia en marca?

(Qué busca al momento de comprar plastilina?

. ¢Qué es lo que no busca, lo que haria que desista al momento de comprar
plastilina?

% N o

Preguntas de creencias:
9.  (Qué religion tiene?
10. ;Tiene algln ritual, cabala o tradicion que realice para la época escolar?
11. (En qué lugares, locales o centros de distribucién compra la plastilina? Y
por que

Preguntas de problema:
12. ;Ha recibido apoyo del estado o alguna institucion del estado en los utiles
escolares? SI. que utiles traen.
13. (A que problemas o circunstancias se enfrenta al comprar sus utiles
escolares? Antes de la compra, y luego de la compra. (inseguridad, robo)
14. ;De qué manera lo ha afectado la pandemia, en la compra de utiles
escolares?, Seguiria comprando online o prefiere presencial, jpor qué?

IV. Cierre de entrevista

Muchas gracias por compartir su tiempo con nosotros, han sido de gran provecho y
nos ha permitido conocer mas la situacion de los padres y madres de familia que
compran plastilina

Nota. Adaptado de “Merkato, una propuesta sostenible financiera y socialmente,
cuyo proposito es mejorar la calidad de vida de los bodegueros de la ciudad de
Lima”, por Carrion, C. J., Mora, F. M. y Quispe, L. E., 2021.



Apéndice M: Esquema Proceso Productivo para la Elaboracion de Fécula (Almidon) de Papa

Nota. Adaptado de “Maquina de almidon de papa,” por SD Agricultural Products Equipment Co., Ltd.1994, China
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Apéndice N: Caracteristicas de los niveles socioeconémicos en el Peru

Nota. Recuperado de https://www.ipsos.com/es-pe/caracteristicas-de-los-niveles-socioeconomicos-en-el-peru.
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