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Resumen Ejecutivo

Munay Vida atiende el problema del incremento de basura en Lima a través de la
reutilizacion de residuos organicos, porque actualmente se recolectan mas de 3.5 millones de
toneladas de basura al afio que se destinan a rellenos sanitarios y botaderos, los cuales no son
tratados adecuadamente. En el analisis del problema se han formulado dos soluciones: (a)
diseiio de app para que el usuario pueda contactar con empresas interesadas en la recoleccion,
(b) creacion de una composta 100% organica de residuos vegetales. La composta es atractiva
para agricultores porque el 80% tiene preferencia por el abono organico y aceptaron un precio
de 30 soles por sacos de 50 kilogramos; respecto a la factibilidad, en Lima se tiene el 3.5% de
productores agropecuarios de 2.3 millones en Pert. El primer afio, se estima vender a 988
agricultores en Lima y en los siguientes afios se ampliara a provincias mediante un plan de
marketing. Respecto a la factibilidad operativa, se encontrd viable tanto el proceso de
recoleccion como de distribucion, incluso en un escenario adverso donde se alcanzo un
margen positivo. Para la inversion se ha determinado un costo total de 122,880 para el primer
afio, llegando a 3,286,961 soles para el afo cinco alineado a un crecimiento incremental del
volumen de ventas. Ademads, el modelo resulté rentable donde se proyectd un VAN positivo
de 3,932,493 soles, una TIR de 88.46% y un VAN social de 82.996 millones de soles,

considerando una tasa de descuento del 14.75%.



Abstract
Munay Vida addresses the problem of the increase in garbage in Lima through the reuse of
organic waste, because currently more than 3.5 million tons of garbage are collected per year
that are destined for landfills and dumps, which are not treated properly. In the analysis of the
problem, two solutions have been formulated: (a) app design so that the user can contact
companies interested in the collection, (b) creation of a 100% organic compost of vegetable
waste. Compost is attractive to farmers because 80% have a preference for organic fertilizer
and accepted a price of 30 soles per 50-kilogram sack; Regarding feasibility, in Lima there
are 3.5% of agricultural producers of 2.3 million in Peru. The first year, it is estimated to sell
to 988 farmers in Lima and in the next years it will be expanded to provinces through a
marketing plan. Regarding operational feasibility, both the collection and distribution
processes were found to be viable, even in an adverse scenario where a positive margin was
reached. For the investment, a total cost of 122,880 soles has been determined for the first
year, reaching 3,286,961 soles for year five in line with incremental growth in sales volume.
In addition, the model was profitable where a positive NPV of 3,932,493 soles, was
projected, an IRR of 88.46% and a social NPV of 82.996 million soles, considering a

discount rate of 14.75%.
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Capitulo I: Definicion del Problema

En el presente capitulo se hace una descripcion del problema a resolver, indicando de
qué manera se alinea el problema con las metas del ODS, lo cual es importante para
determinar su complejidad y relevancia. Asimismo, se muestran cifras del volumen de basura
producida en Lima y como es que la falta de segregacion de esta incide negativamente en los
niveles de contaminacién ambiental.
1.1. Contexto del Problema a Resolver

Actualmente, la basura se ha convertido en un serio problema y esté afectando a la
degradacion del planeta, la cantidad de desechos s6lidos generados por el hombre en su afan
de ser econdmicamente activo ha llevado a un consumismo desproporcionado y también a
una fuente de contaminacion ambiental. En el informe del Banco Mundial, realizado por
Kaza et al. (2018), se estim6 que la generacion de desechos se incrementaria de 2,010
millones de toneladas (dato del 2016) hasta 3,400 millones, debido al crecimiento de la
poblacion y la urbanizacion. De acuerdo con el Banco Mundial (2018), en los paises de bajo
ingreso mas del 90% se vierten o queman a cielo abierto, se recoge el 48% de los residuos en
las ciudades y el 26% en las zonas rurales, mientras que s6lo se recicla el 4% a nivel
nacional. A nivel mundial, sélo el 13.5% de los desechos se recicla y el 5.5% se composta.

De acuerdo con el diario nacional El Peruano (2021) en una entrevista con la directora
de gestion de residuos solidos del Ministerio del Ambiente (MINAM), Sonia Aranibar, en el
Pert se genera en promedio 21 mil toneladas de basura diariamente, que representa 0.8
kilogramos per cépita, en una publicacién de Ministerio del Ambiente (MINAM, 2014) se
afirm6 que alrededor del 30% de la basura queda en las calles y mas del 50% no llega al
relleno sanitario, que se considera como un espacio de disposicion final segura; asimismo,
afirmo6 que los residuos pueden generar oportunidades econdmicas para micro, pequefias y

grandes empresas que desarrollen actividades como el reciclaje, el tratamiento y el manejo de



los rellenos sanitarios, etc. En esa linea, el Sistema Nacional de Informacién Ambiental del
Ministerio del Ambiente (SINIA MINAM, 2019) afirmo que del total de residuos que se
genera actualmente el 54% son organicos y se pueden utilizar para el compostaje.
1.2.Presentacion del Problema a Resolver

En Lima Metropolitana, el 99% de la basura generada no es reutilizada, segiin El
Peruano (2021) y Sociedad Peruana de Derecho Ambiental (SPDA, 2018), s6lo el 52% de los
residuos son acumulados en los rellenos sanitarios municipales los cuales tienen una limitada
capacidad de almacenamiento de acuerdo con Guzman (2017), mientras que el resto de la
basura termina en botaderos no autorizados, en las calles o son arrojados en los rios. A pesar
de que en el gobierno se promulg6 la Ley 1278 (Decreto Legislativo N° 1278) aun no es
suficiente y no se estan tomando medidas pragmaticas que permitan mejorar el proceso de
reciclaje. Sin embargo, existen ciudadanos de Lima Metropolitana que voluntariamente
segregan sus residuos o tienen predisposicion al reciclaje, pero no tienen a su alcance un
canal adecuado que les permita cumplir con la parte final del ciclo de reciclaje o el
tratamiento de sus residuos, lo cual les provoca frustracion y desisten de contribuir con la
reduccidn de la contaminacion, frenando con ello el desarrollo de una sociedad con
responsabilidad ambiental.
1.3.Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

Respecto al sustento de complejidad, esta radica en las limitaciones actuales que se
tienen en el pais acerca de la gestion de los residuos, déficit de los rellenos sanitarios y la
acumulacion de basura en zonas criticas. De acuerdo con la Sociedad de Comercio Exterior
del Pert (COMEXPERU, 2020), se ha estimado que en la provincia de Lima el 51.6% de los
residuos es organico, mientras que el plastico representa un 9.1%, actualmente son pocos los

distritos que promueven programas de desarrollo sostenible y generalmente son los distritos



que tienen mayores ingresos y forman parte de la Lima moderna como por ejemplo el distrito
de Miraflores que con su programa Miraflores recicla — Programa Basura que no es Basura
busca valorizar los residuos inorganicos y residuos orgéanicos entre otros (Miraflores, 2021),
mientras que el resto de los distritos prefieren priorizar otros problemas. Ademas, en la
publicacion de Radio Programas del Peru (RPP, 2019) se precisa que el Pert muestra déficit
en cuanto a rellenos sanitarios porque solo hay 52 en 19 regiones, quedando seis regiones por
instalar. Ante esta insuficiencia se originan botaderos ilegales que representan zonas
altamente contaminantes, provocando un impacto negativo en el medio ambiente a través del
efecto invernadero y generando problemas de salud para la poblacion aledaiia.

Respecto al sustento de relevancia del problema, principalmente, radica en que la
ONU ha planteado el ODS /2, donde se considera como meta que “al 2030, reducir
considerablemente la generacion de desechos mediante actividades de prevencion,
reduccion, reciclado y reutilizacion”. El problema de la falta de tratamiento de los desechos
solidos, particularmente los organicos, aleja al Peru del cumplimiento de este ODS y es
necesario que se tomen medidas pragmaticas y ttiles desde el sector publico y privado. El
problema puede ser resuelto mediante el aprovechamiento de los desperdicios que podrian ser
reutilizados como abono organico para la agricultura y puede ser parte de un modelo de
negocio altamente rentable, pues segun el IV Censo Nacional Agropecuario (Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2012) en el Pert existe un mercado total
(TAM) de 2.3 millones de productores agropecuarios de los cuales se puede servir (SAM) al
3.5% que concentra la ciudad de Lima, pudiéndose conseguir el (SOM) 1.2% de los clientes
que se esperan captar en el primer afio con base en los recursos invertidos para un escenario
normal (ver Apéndice D) y que permitira generar una utilidad neta de 5,222,217 soles en la

proyeccion a cinco afos del andlisis financiero del modelo de negocio (ver Tabla 25).



Capitulo I1: Analisis del Mercado

En el presente capitulo se describe la situacion actual de la industria y la evolucion de
este mercado, se realiza un analisis competitivo detallado utilizando la metodologia del
analisis de las cinco fuerzas de Porter, identificando las caracteristicas externas e internas de
la industria y los principales competidores.
2.1.Descripcion del Mercado o Industria

Segtn el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (MIDAGRI, 2020), la produccion
agricola en el pais ha tenido un crecimiento constante entre los afios 2000 y 2020 con un 4%
anual en promedio, mientras que los productos como frutas y verduras tienen el 80% de la
produccion total. Seglin el Sistema Integrado de Estadistica Agraria del Ministerio de
Desarrollo Agrario y Riego (SIEA MIDAGRI, 2021) se tuvo una balanza comercial positiva
en el comercio exterior del sector agricola con crecimiento sostenido de exportaciones (ver
Figura 1), lo que favorece al mayor consumo de abonos orgéanicos por los requisitos de
exportacion y mayor regulacion del uso de fertilizantes (Espafia Exportacion e Inversiones
[ICEX], 2019).
Figura 1

Comercio Exterior del Sector Agricola en Valor FOB (Millones de Dolares)

Nota. Se presenta los resultados de las exportaciones importaciones anuales exclusivamente
en el sector agricola. Adaptado de los Anuarios del Sistema Integrado de Estadistica Agraria

del Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, por SIEA MIDAGRI, 2021.



Actualmente, los fertilizantes orgénicos ofrecen buenas oportunidades de negocio ya
que los consumidores reconocen que los abonos quimicos perjudican la salud, a la vez que se
hace imprescindible que los productores sigan las tendencias internacionales. Para
profundizar entre los diferentes beneficios que ofrecen los abonos orgénicos frente a los
fertilizantes revisar el Apéndice X.

El Peru es uno de los paises con mayor produccion de alimentos organicos donde se
utilizan abonos orgénicos debido al aporte de altos nutrientes a diferencia del aporte artificial
que ofrecen los fertilizantes, la gran mayoria de las empresas peruanas importan fertilizantes
y solo un 2% utilizan abonos orgéanicos como el guano de isla el cual es regulado por el
estado por ser escaso, en el 2018 se import6 un total de 1,572.064 toneladas y en el periodo
del 2014-2018 un total de 7,737.368 toneladas (ver Figura 2).

Figura 2

Consumo Total por Tipo de Fertilizantes

Nota. Tomado de Fertilizantes en Peru (p. 4), por ICEX, 2019, Espaia.
2.2.Analisis Competitivo Detallado
Dentro del mercado de abonos se encuentra una gran cantidad de empresas pequenas

comercializadoras de abonos y fertilizantes que usan diferentes materias primas. Se realizo el



analisis competitivo de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 2008) que permitird desarrollar

una estrategia de negocio eficiente dentro del sector.

2.2.1. Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los clientes (bajo). En el mercado hay muchos productos
similares al que se propone en este modelo de negocio, lo que conlleva a que la capacidad de
poder de negociacion del cliente se incremente lo cual puede afectar la rentabilidad, para ello
el modelo de negocio se centrara en fidelizar a los clientes con ventajas competitivas como
consultas en linea, capacitaciones y sobre todo dando a conocer la contribucidon que genera al

medio ambiente.

Poder de negociacion de proveedores (bajo). Existe una gran cantidad de basura
generada por diversos actores: restaurantes, centros comerciales, hogares, etc. los cuales
vienen a ser proveedores del negocio, cabe resaltar que la mayoria de ellos no son conscientes
de la segregacion de los residuos orgéanicos por lo que el proceso de obtencion de la materia
prima puede hacerse lento; sin embargo, existe un nicho que tiene interés en aportar con la

disminucién de la contaminacién ambiental a través de actividades de segregacion.

Amenaza de nuevos competidores (bajo). Las tendencias actuales de hacer un pais
orientado al desarrollo sostenible permiten que cada vez aparezcan mas negocios orientados a
crear abonos alternativos con un aporte de nutrientes importantes para la agricultura.
Actualmente, la produccion de abono orgénico a base de residuos es un proceso innovador y
se necesita un capital significativo para implementar una empresa capaz de dar soporte a un

mercado grande de agricultores.

Amenaza de productos sustitutos (medio). Existe una variedad de productos

sustitutos, como por ejemplo el estiércol, guano de isla, humus de lombriz, gallinaza, etc.; sin



embargo, los precios tienden a ser similares o incluso mayores, y es fundamental tener en
cuenta que ninguno de estos puede igualar en calidad al producto propuesto debido a su alto

aporte de nutrientes.

Rivalidad de los competidores (bajo). Existen empresas que ofrecen muchos tipos
de abono provenientes de diferentes materias primas, también existe una fuerte presencia de
empresas comercializadoras de fertilizantes quimicos. Sin embargo, las tendencias actuales

estan alineadas hacia una agricultura organica y con aporte nutricional.

Se concluye que el mercado del abono es muy atractivo ya que, actualmente existen
tendencias del consumo de productos orgénicos y esfuerzos por parte del gobierno para
migrar hacia una agricultura orgéanica, incentivando el reemplazo de fertilizantes por abonos
con aporte nutricional. Es importante disenar una oferta competitiva para el sector
agroexportador debido a que muchos paises exigen que sus productos deben proceder de
cultivos tratados con abono organico; por otro lado, se debe tener un capital importante para

la produccion de este tipo de abono y que los precios son relativamente bajos.

2.2.2. Analisis Comparativo de los Competidores

La industria del abono orgénico se encuentra en un mercado emergente donde existen
oportunidades para emprender por dos motivos. El primero es la posibilidad de obtener
materia prima a bajo costo de restaurantes, mercados y hogares, para transformarla en abono
organico con el objetivo de comercializarlo con los stakeholders como agricultores, hogares y
municipalidades brinddndoles un producto de alta calidad. El segundo es el enfoque social en
la reduccion de la acumulacion de residuos en los rellenos sanitarios y botaderos informales,
generando oportunidades para disminuir la contaminacién ambiental alinedndose a los ODS

en los cuales se enfoca la propuesta de valor de Munay Vida.



Adicionalmente, se presenta un analisis comparativo de competidores (ver Tabla 1).

Tabla 1

Analisis Comparativo de la Competencia

Abonos Orgénicos San

Criterio Munay Vida Mallki . Vivero El Paraiso
Miguel
Empresa que
comercializa abono Empresa comercializadora Empresa
. . . . Empresa
L organico a partir de de abono organico a base  comercializadora de -
Descripcion . 1 . . . comercializadora de
residuos sélidos de de residuos de su actividad abonos como gallinaza abonos
mercados, restaurantes, pecuaria (gallinaza) y humus de lombriz. '
y hogares.
Ubicacion Lima Huaral Lima Lima

Propuesta de
Valor

Productos

Presencia digital

Recolectar residuos
organicos para
disminuir la
acumulacion de
desechos solidos en los
botaderos y aprovechar
estos residuos
organicos
transformandolos en
abono orgénico para
ofrecerlo al sector
agroindustrial con la
finalidad de obtener un
mejor suelo y un
producto de mayor
calidad.

Composta

Disminuyen la emision de
metano de desechos de
gallinaza procesandolo
para la generacion de
abono.

Diversidad de
presentaciones de acuerdo
con la necesidad de sus
clientes.

Su enfoque es brindar un
servicio personalizado con
capacitaciones para el uso
correcto de su abono.
Tiene el respaldo y la
garantia de la marca San
Fernando.

Sustratos de germinacion y
de plantones.

https://abonomallki.com/
2.434 seguidores

www.facebook.com/ABO
NOMALLKI

Dedicada a produccién
y comercializacion de
abono 100% organico.
Ofrece diferentes
abonos como humus
de lombriz, composta,
guano, tierra de chacra
y tierra preparada.
Asesoramiento en el
uso adecuado de
abonos y técnicas de
sembrio.

Composta de
gallinaza, humus de
lombriz y humus
liquido.
http://abonoorganicop

Productora y
comercializadora de
abonos organicos a
base de humus de
lombriz y tierra
preparada.

Ofrece servicios
adicionales como
mantenimiento e
instalacion de
jardines y cultivos
de plantas
ornamentales.
Abastecen a
productores del
interior del pais.

Composta, humus
de lombriz y tierra
preparada

https://www.facebo

eru.com/
19.150 seguidores
www.facebook.com/a

Paraiso-
103717801052917

bonoorganicomg

753 seguidores

Nota. La informacion para el analisis comparativo fue tomada de las paginas web de Mallki

(https://abonomallki.com/), Abonos Organicos San Miguel (http://abonoorganicoperu.com/) y

Vivero El Paraiso (https://www.facebook.com/Vivero-el-Paraiso-)
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Capitulo III: Investigacion del Usuario

En el presente capitulo se identifican las necesidades del usuario y se desarrolla su
perfil y mapa de experiencias por el que atraviesa identificando los momentos y emociones
mas relevantes para modelar una futura solucidon que cumpla sus expectativas.
3.1.Perfil del Usuario

Para conocer el perfil del usuario y del cliente, se realizd una entrevista a cuatro
personas de Lima y provincias, enfocandola en seis puntos: biografia, actividades, creencias,
problema, familia y circulo social cuya informacion demografica se visualiza en la Tabla 2.
Se identificaron las actividades, intereses, preocupaciones y percepciones sobre el problema,
para ello se utilizo el lienzo meta usuario (ver Figura 3) y el lienzo meta cliente (ver Figura
4). Para mayor detalle de los resultados de las entrevistas y su transcripcion se puede revisar
el Apéndice A.
Tabla 2

Informacion Demografica de los Usuarios del Modelo de Negocio

Tipo

usuario  Entrevistados Descripcion del perfil Género  Edad Distrito

Usuario 3 Son profesionales. Dos 27a37 Pueblo

del Comparten su tiempo entre el trabajo, los estudios, los  mujeres  afios Libre

problema hijos, la familia y los amigos. y un Los Olivos
Se preocupan por el cuidado del medio ambiente y varon Magdalena
desean ser mucho mas activos para ayudar en las del Mar
actividades de segregacion de desechos organicos.

Creen que, en nuestro pais, las autoridades hacen muy
poco por el cuidado del medio ambiente.

Consideran que las personas estan tomando conciencia
del cuidado del medio ambiente pero todavia falta
mucho por trabajar.

Cliente 1 Agricultor, comparte su tiempo a las actividades Varén 37 Montero,
propias del campo como la preparacion de la tierra, provincia
siembra y cosecha, y también para disfrutar tiempo con de
su familia. Ayabaca-
Cree que las autoridades deben ser servidores del pais. Piura

Opina que lo relevante en su vida es la educacion y el
respeto hacia los demas.

Es socio de una cooperativa por medio de la cual
canaliza la exportacion de sus productos.

Esta interesado en recibir asistencia técnica.
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En el perfil del usuario se considerd a una mujer ingeniera de 35 afos, trabaja a
tiempo completo para una empresa, esta casada y tiene dos hijos, las actividades que realiza
en su hogar son la crianza de sus hijos y una de las actividades que disfruta es ensefar a sus
hijos a segregar la basura, pero, no le resulta facil debido a que no tiene la suficiente
informacion y tampoco conoce canales adecuados para reciclar y dar tratamiento oportuno a
sus desechos. También tiene el propdsito de ayudar a reducir la contaminacion ambiental y
cree que las autoridades deben darle mas importancia a esta actividad, ya que para tener
buenos resultados se requiere un trabajo en conjunto entre el gobierno, las municipalidades y
el entorno social (Ver Figura 3).

Figura 3

Lienzo Meta Usuario

En el perfil del cliente se considero a un vardn de 37 afios dedicado a la agricultura, es
casado y tiene dos hijos, su principal actividad es la agricultura a la que le dedica mas de siete

horas al dia. Piensa que el gobierno no aporta en el desarrollo del sector agrario y los
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problemas mas relevantes a los que se enfrenta es la falta de financiamiento y escaso manejo
técnico en la agricultura. Dentro de sus aspiraciones familiares esta el brindar a sus hijos una
educacion de calidad, su circulo social esta conformado por agricultores y actualmente es
parte de una cooperativa que le permite acceder a la cadena de exportacion (ver Figura 4).
Figura 4

Lienzo Meta Cliente

3.2.Mapa de Experiencia de Usuario

En este lienzo se han identificado los momentos cotidianos en los que Maria intenta
poner en practica lo que ha escuchado en una charla de su trabajo respecto al tema de
reciclaje (ver Figura 5).

Maria es una persona preocupada por la contaminacion ambiental y por el bienestar
de su familia, constantemente se pregunta qué puede hacer para reducir la contaminacion y
colaborar con el reciclaje en su distrito. Hace poco participd de una charla relacionada con el
reciclaje y eso la motivo a transmitir su aprendizaje a sus amigos para que participen de esta

actividad. Dias después, Maria aplic6 lo aprendido dentro de su hogar, segregando sus
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desechos diariamente, sin embargo, se enfrentd al problema de no encontrar lugares de
acopio cercanos a su hogar, ni tampoco tenia mas informacién sobre canales de reciclaje y
segregacion, lo cual le caus6 frustracion y angustia al no poder culminar con su iniciativa de
segregar sus desechos.

Figura 5

Mapa de Experiencia de Usuario

3.3.1dentificacion de la Necesidad

Se identificé la necesidad con base en los momentos analizados en el mapa de
experiencias al usuario, cuando Maria no puede encontrar a quien darle su basura clasificada
a pesar de que se ha tomado el tiempo de buscar por internet diferentes contactos de
recicladores. Es en ese momento donde decide botar su basura reciclada en el carro
recolector, el cual no presenta las condiciones para segregarla y darle el tratamiento
adecuado. En el mapa de experiencias al usuario se muestran los puntos negativos, donde el
mayor punto de dolor es que la poblacion no tiene acceso a canales de reciclaje dentro de su
distrito, ni existe un programa extendido de reciclaje a nivel municipal, desalentando las

buenas practicas de segregacion de residuos por parte de la ciudadania.



13

Para identificar la necesidad del cliente se realiz6 una encuesta a 110 agricultores
donde se encontro que el 39.1% utiliza fertilizantes quimicos para el tratamiento de sus
cultivos, el 27.3% utiliza abono proveniente de residuos de animales y un 7.3% que utiliza
gallinaza (ver Apéndice L); estos productos son utilizados principalmente por la facilidad de
compra y el factor econémico (precio), representadas por un 30.9% y 26.4% respectivamente,
mas no son productos de eleccion del agricultor por la calidad, esto se demuestra con el
76.4% de los encuestados que tienen conocimiento de los beneficios del abono orgénico, su
calidad y el aporte nutricional en sus cultivo, asimismo el 77.3% estaria satisfecho en
reemplazar el producto que usa para dar tratamiento a sus suelos con abono organico
proveniente de residuos vegetales, sin embargo, los agricultores no pueden acceder a este tipo
de abono debido a su baja comercializacion en el mercado, demostrando la alta necesidad de
los agricultores de mejorar el tratamiento de sus suelos y aportar nutricionalmente sus

cultivos.
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Capitulo IV: Diseiio del Producto o Servicio

En el presente capitulo se describen los resultados obtenidos de la aplicacion y el uso
de las metodologias agiles para llegar a obtener finalmente un producto y servicio viable y
acorde a las necesidades de los usuarios y clientes, que sea innovador y a la vez sea un aporte
de desarrollo sostenible de la sociedad.

En primer lugar, se elabor6 el lienzo 6x6 (ver Tabla 3), donde se eligieron las seis
mejores soluciones innovadoras que responden a seis preguntas que fueron desarrolladas
después de conocer el perfil del usuario, sus preocupaciones y sus principales necesidades.

Teniendo las seis ideas de solucion se desarrolla la matriz Quick Wins (ver Tabla 4).
En esta matriz se consideraron determinados criterios de complejidad y de impacto (ver
Apéndice C). Después de analizar la complejidad de las posibles soluciones, las acciones
seleccionadas fueron la A1 y A2, por su enfoque orientado al negocio: conlleva a
implementar una empresa que se dedique a recolectar la basura clasificada y que genere
compostaje, la cual permitira generar valor a la segregacion de los residuos a través de los
diversos tratamientos que se realizan a la basura orgénica y la segunda solucion fue crear una
app que le permita contactar empresas interesadas en recolectar su basura clasificada. El
desarrollo de planteamiento permitird cumplir con los objetivos a un bajo costo y con alto

impacto en la reduccion del dolor del usuario.



Tabla 3

Lienzo 6 x 6

Objetivo

Es establecer un
canal directo que
permita recoger la
basura segregada
para reutilizarla a
través de la
transformacion de
dichos residuos.

Necesidades

1. Maria necesita que su basura reciclada sea reutilizada para el beneficio de la sociedad y el medio

ambiente.

2. Maria necesita contactarse con entidades que se encargan del reciclaje.
3. Maria necesita que los recolectores diferencien la basura.
4. Maria necesita informacion para la correcta clasificacion de su basura.

5. Maria necesita que en su entorno haya una mayor difusion del reciclaje.
6. Maria necesita vivir en un distrito donde se practique una mejor gestion de los residuos.

1. ;Como
podriamos hacer
para que la basura
reciclada de Maria
sea reutilizada para
el beneficio de la
sociedad y el
medio ambiente?

2. {Cémo
podriamos hacer
para que Maria se
contacte con
entidades que se
encarguen del
reciclaje de su
basura?

3. {Cémo
podriamos hacer
para que en el
distrito donde vive
Maria los
recolectores
diferencien la
basura?

4. ;Como
podriamos hacer
para que Maria
clasifique
correctamente su
basura?

5. ({Cémo
podriamos hacer
para que en el
entorno de Maria
haya mayor difusion
de la segregacion y
tratamiento de los
desechos?

6. {Coémo
podriamos hacer
para que Maria
viva en un distrito
donde se gestione
adecuadamente los
residuos?

Implementar una
empresa que
recolecte la basura
clasificada, genere
compostaje y otros.

Promover la
siembra de arboles
abonados con la
composta de
residuos organicos.

Transformar el
plastico en telas
sintéticas o polar.

Realizar convenios
con la
Municipalidad para
una recoleccion sea
diferenciada.

Implementar una
empresa que se
dedique a
recolectar la basura
clasificada y que
genere compostaje
y otros tipos de
transformacion.

Tercerizar la
recoleccion de
basura organica
para la generacion
de compostaje.

Crear una app que
le permita
contactar empresas
interesadas en
recolectar su
basura clasificada.

Crear comunidades
en redes sociales
interesadas en
segregar sus
desechos.

Realizar eventos en
los distritos donde
participen
empresas
relacionadas a la
gestion de la
basura.

Crear una app que
le permita
contactar empresas
interesadas en
recolectar su
basura clasificada.

Los recolectores se
programan en el
recojo de los
diferentes tipos de
basura por hora o
dia.

Innovar en el
camion de basura
para que tenga
diferentes
particiones y se
pueda clasificar la
basura en el
momento.

Establecer
convenios entre la
municipalidad y
diferentes tipos de
empresas
recolectoras.

Implementar un
sistema de bolsas
de basura.

Establecer
convenios entre la
municipalidad y
diferentes tipos de
empresas
recolectoras que se
especialicen en un
tipo de basura.

Promover una
campafia de
capacitacion sobre
la recoleccion
clasificada de la
basura.

Disenar videos
educativos o
tutoriales en
YouTube o apps
donde se hable de
la clasificacion de
la basura.

Hacer que Maria
forme parte de
agrupaciones
relacionadas con el
reciclaje

Crear una
aplicacion en
convenio con las
empresas
recicladoras.

Hacer que Maria
forme parte de
agrupaciones
relacionadas al
reciclaje y la
gestion de la
basura.

Promover el
intercambio de
basura orgénica por
plantas
ornamentales o
estacionales.

Organizar campafias
de capacitacion en
los colegios.

Organizar a la
comunidad para
implementar un
sistema de
compostaje
comunal.

Disefiar programas
de video que se
compartan en la
television a través
de los canales
educativos.

Organizar a la
comunidad para
implementar un
sistema de
compostaje
comunal.

Concientizar sobre
los efectos
negativos que
ocasiona la basura.

Disefnar un
aplicativo donde
se vea el horario
que pasara el
recolector de
basura por su casa.

Instalar
contenedores
inteligentes de
basura clasificada.

Disefiar un plan
estratégico para
que el vecindario
deseche los
residuos en un
centro de acopio.

Instalar
contenedores
inteligentes de
basura clasificada
para prevenir la
exposicion de
residuos en las
avenidas.

15
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Tabla 4

Matriz Quick Wins

CI CI CI IA 1A 1A

Problema Acclones propuestas Baja Media Alta Baja Media Alta

A1) Implementar una empresa que se dedique a
recolectar la basura clasificada y que genere X X
compostaje.
Es establecer
uncanal  A2) Crear una app que le permita contactar empresas
directo que interesadas en recolectar su basura clasificada.
permita
recoger la
basura
segregada
para A4) Hacer que Maria forme parte de agrupaciones
reutilizarla a relacionadas al reciclaje y la gestion de la basura.
través de la
transformaci
on de dichos
residuos.  A06) Instalar contenedores inteligentes de basura
clasificada para prevenir la exposicion de residuos en X X
las avenidas.

A3) Establecer convenios entre la municipalidad y
diferentes tipos de empresas recolectoras que se X X
especialicen en un tipo de basura.

AS5) Organizar a la comunidad para implementar un
sistema de compostaje comunal.

Nota. CI. Se ha abreviado y significa complejidad de implementacion y la abreviatura IA
significa Impacto de la accion.
4.1.Concepcion del Producto o Servicio
4.1.1. Prototipo del Aplicativo

Se realizd el prototipo del aplicativo para simular la interaccion entre el usuario y la
plataforma, permitiendo conocer los requerimientos que el usuario presente en ese momento.
El aplicativo tendra las siguientes funcionalidades: Videos tutoriales de composta y
segregacion, contactos con diversas empresas, venta de composta, venta cruzada con otros
tipos de servicios, suscripcion a un grupo por tipo de usuario (ver Apéndice B).
4.1.2. Prototipo de la Composta 100% Organica

La composta 100% orgénica sera obtenida a partir de los residuos organicos
recolectados de mercados, restaurantes y hogares; lo cual representa una nueva alternativa del
producto en el mercado de abonos, ya que actualmente existen otros tipos de abonos como
gallinaza, humus de lombriz, etc. Este nuevo producto aportara un valor nutricional en los

suelos, relacionado con los elementos minerales los cuales suministran mayores nutrientes
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como nitrégeno, fosforo, potasio; asimismo, este tipo de composta mejorara la calidad del
suelo garantizando fertilidad y una mejor estructura, bajo dos principales efectos:
mineralizacion y humificacion (CSR Laboratorio, 2021). Para tener mayor detalle de los
parametros que definen la calidad de la composta (ver Apéndice G).

Matiz et al. (2005) en su investigacion concluyeron que los abonos organicos que se
generan de los vegetales generan mejores efectos en el cultivo de la planta aromatica toronjil,
a comparacion de los abonos quimicos. Asimismo, en su experimentacion resultd que el
desempefio de la gallinaza en el desarrollo de las plantas no fue muy bueno, evidenciando el
potencial de los abonos orgénicos de residuos vegetales. Recientemente, (Bailon & Florida,
2021) realizaron un estudio de la calidad de la composta seglin los estandares internacionales
y concluyeron que cumplian de manera regular. Ello representa una clara oportunidad por
ingresar a un mercado competitivo, pero con ciertas necesidades.

En el Apéndice B se muestra el empaque en sacos de polietileno tejido que llevaran
en la parte frontal un disefo estampado que muestre la informacion del producto como
marca, logotipo, peso neto, informacion nutricional, en presentaciones de cinco kilogramos,
15 kilogramos y 50 kilogramos.
4.2.Desarrollo de la Narrativa
4.2.1. Metodologia Lean Startup

Se realizo el analisis bajo la metodologia de Eric Ries, lean startup, donde afirma que
“la actividad fundamental de un startup es convertir ideas en productos, medir como
responden los consumidores y aprender cuando pivotar o perseverar. Todos los procesos de
creacion de startups exitosas deberian orientarse a acelerar este circuito de feedback” (Ries,

2012, p. 29). Por tanto, para identificar los problemas y necesidades no antes vistas en el



proceso y tomar decisiones para cambiar y optimizar el modelo de negocio sin dejar de lado

el objetivo planteado, se utilizo las siguientes etapas de este analisis.

Crear. Se escogieron ocho personas para que interactiien con el aplicativo, para esto

se plantearon hipotesis para fundamentar la viabilidad del modelo de negocio.

Tabla 5

Planteamiento y Validacion de las Hipotesis

Hipotesis

Validacion de la hipotesis

El usuario desconoce las formas en las que
debe segregar su basura y con la informacion
que encontrara en el aplicativo podra hacerlo.

El usuario desea recibir informacion de como
transformar su basura segregada.

El usuario quiere contactarse con una empresa
para la recoleccion de la basura.

El usuario desea adquirir composta para darle
mantenimiento a la ornamentacion de su hogar.
El usuario quiere suscribirse a un grupo on-line

y recibir mas informacion.

El usuario segregara su basura sin esperar una
retribucién econémica.

El usuario esta a gusto con la creacion de la aplicacion
por la interaccion que le permitira segregar y recolectar,
ya que un aplicativo ocuparia espacio en su teléfono.

La mayoria de los usuarios no desea capacitaciones
extensas, sino tutoriales cortos y directos.

El usuario tiene conocimiento que tendra que dedicar
tiempo para segregar su basura, pero se siente motivado
y con predisposicion si van a recogerla a su domicilio.

Algunos usuarios adquieren composta periddicamente
para darle mantenimiento a sus plantas.

El usuario requiere mas informacion para aprender a
segregar sus desechos, debido a que no tiene el habito ni
los conocimientos para hacerlo.

El usuario no espera un retorno econémico a cambio de
recoger su basura segregada.

Medir. Al poner en practica la interaccion del usuario con el prototipo se

identificaron algunos indicadores que sustentan la viabilidad y adaptabilidad del prototipo

(ver Tabla B1 del Apéndice B).

Aprender. Al validar las hipdtesis y determinar los identificadores para la viabilidad
del modelo de negocio, se concluyd que es necesario implementar un canal de asesoramiento
y ayuda para que los usuarios puedan tener un seguimiento en su proceso de segregacion de

sus residuos organicos y resuelvan cualquier dificultad.
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Los usuarios tienen un nivel de satisfaccion alto por contribuir con la disminucion de
la contaminacion ambiental y poder concluir con el ciclo de la segregacion de sus residuos.

Los usuarios no desean almacenar sus desechos organicos por mas de tres dias debido
a que atrae insectos, moscas y mal olor, por ello se debe plantear un cronograma de
recoleccion con recicladores frecuentes.
4.2.2. Metodologia Design Thinking

De acuerdo con Brown & Katz (2009) la metodologia se aplica considerando las
cinco fases: empatizar, definir, idear, prototipar y evaluar.

Design Thinking es una disciplina que usa la sensibilidad y métodos de los

diseniadores para hacer coincidir las necesidades de las personas con lo que es

tecnologicamente factible y con lo que una estrategia viable de negocios puede

convertir en valor para el cliente, asi como en una gran oportunidad para el mercado.

(Brown, 2008, p. 2)

A continuacion, se describen los resultados de cada etapa contemplada por la
metodologia:

Empatizar. Se ha trabajado con entrevistas y con el lienzo meta usuario para saber
cual es el problema que causa dolor (ver Figura 3).

Definir. Para esta etapa se ha trabajado con el mapa de experiencia usuario (ver
Figura 5) reconociendo los momentos criticos para poder plantear las oportunidades de
mejora. En este mapa se ha identificado que Maria tiene dificultad para deshacerse
correctamente de su basura segregada y la desecha de manera convencional lo cual se
convierte en un momento negativo porque siente que su trabajo de segregacion ha sido en

vano.
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Idear. En esta etapa, se trabajo con el lienzo de 6x6 para plantear las preguntas
generadoras a partir del objetivo y las necesidades del usuario para luego determinar seis
posibles soluciones al problema.

Prototipar. En esta etapa se ha disefiado un modelo que consistente en una
aplicacion, para informar al usuario sobre temas relacionados con el proceso de reciclaje (ver
Apéndice B).

Evaluar. En la etapa final se realizaron las pruebas al prototipo y los resultados se
detallan en la Tabla B1, esto ha permitido perfeccionar el modelo para volver al proceso de
prototipar y evaluar.
4.3.Caracter Innovador o Novedoso del Producto o Servicio

El caracter innovador se enfoca en la produccion de composta a través del uso de
microorganismos eficaces reduciendo el tiempo de su elaboracion (APROLAB, 2007).

Los paises que estan a la vanguardia en procesos de transformacion de residuos
organicos en compostaje son Canadd, EEUU y México, estos paises vienen trabajando con
microorganismos aerdbicos; Canadd y EEUU disponen de plantas bien establecidas con el
objetivo de disminuir las emisiones de didoxido de carbono CO2 y metano, a diferencia de
Meéxico en donde se viene implementando a menor escala. Hasta ahora se ha estimado una
reduccion anual de 80 millones de toneladas en CO2 entre los tres paises. Se plantea el uso de
microorganismos eficaces (EM) buscando reducir la emision de CO2 y metano.

Por el lado del control de calidad de la composta se propone la aplicacion de la IOT
(Internet Of Things) que permitira tener una mejor calidad de composta, segiin Bhoir et al.
(2020), Jo et al. (2019) y Nikoloudakis et al. (2018).

Los microorganismos eficaces (ver Apéndice P) se utilizardn para eliminar de manera

rapida los olores desprendidos por la descomposicion de los desechos sélidos vegetales y
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acelerando el proceso de produccion (entre cuatro y seis semanas) mientras que un proceso
regular demora de tres a cuatro meses (APROLAB, 2007). Por otro lado, se buscé en Google
Patents el término “métodos microbianos para elaboracion de compost y segregacion de
desechos” y se obtuvieron 11 patentes de las cuales se rescatd sélo una debido a que es la
unica que desarrolla un proceso de elaboracion de composta: “Proceso integral
industrializado para la transformacion total de residuos solidos domiciliarios en material de
construccion susceptible de uso humano” con nimero WO2011110937A2, esta patente
detalla un procedimiento minucioso para la obtencion de abono orgénico alto en nutrientes
considerando residuos domiciliarios segregados, conteniendo caracteristicas similares al
proceso de produccion del abono con EM.

Tabla 6

Detalle de Patentes Relacionadas al Abono con Mecanismos Eficientes

Codigo Fecha Registro Aporte Relacion

WO2011110937A2 12/03/2010 PCT/IB M Elaboracion y
aporte ambiental

Nota. Informacion tomada de Google Patents

La IOT es una tecnologia reciente que permitird monitorear el nivel de PH, humedad
y temperatura durante la produccion de la composta y con ello garantizar la calidad y mejorar
la tasa de produccion (Sueso, 2017). El sistema de monitoreo automatizado se implementara
a través del uso de sensores y una red inalambrica para desplegar una estrategia de
intervencion manual (Jo et al., 2019). Se buscaron patentes relacionadas en Google Patents
con las expresiones claves, “sistema de control agricola basado en IOT” e “internet of things
applied to composting system+ agriculture application” con la primera se obtuvieron 13
patentes de las cuales los codigos ES1276460U y ES2755599A1 son las mas alineadas al

modelo de negocio; con la segunda se obtuvieron 31 patentes de las cuales CN113443933A,
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CN112209745A, CN112062617A son las que se enfocan en el control de la produccion
agricola a través de tecnologias de IOT (ver Apéndice Q).

En la Tabla 7 se detallan las patentes seleccionadas con una evaluacion por su aporte
y relacion con la propuesta: alto (A), medio (M) o bajo (B), mientras que la relacion se da a
nivel de estructura para implementar la tecnologia IOT o el uso de la composta. En la Tabla 8
se comparan los atributos de las patentes seleccionadas. Finalmente, se concluye que la
patente ES1276460U aporta al desarrollo del proyecto.
Tabla 7

Detalle de Patentes Relacionadas con 10T

Codigo Fecha Registro Aporte Relacion

ES1276460U 16/07/2021 ES A Estructura
ES2755599A1 22/04/2020 ES B Estructura
CN113443933A 28/09/2021 CN M Estructura
CN112209745A 12/01/2021 CN M Composta
CN112062617A 11/12/2020 CN M Composta

Nota. Informacion tomada de Google Patents
Tabla 8

Analisis Comparativo de Caracteristicas de Patentes Relacionadas con IOT

Patente Realiza el Tiene un Permite controlar ~ Se enfocaen  Se integra Genera un
control de alcance desde un la composta  con Cloud sistema de
temperatura  industrial dispositivo celular Computing reportes para

analisis

ES1276460U X X X X X X

ES2755599A1 X X

CN113443933A X X X

CN112209745A X X

CNI112062617A X X X

Nota. Informacion tomada de Google Patents
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4.4.Propuesta de Valor

El lienzo fue propuesto por Osterwalder & Pigneur (2010), en la que se defini6 el
perfil de usuario, sus alegrias, frustraciones y actividades relevantes en su dia a dia; luego, se
elabor6 el mapa de valor donde se busco soluciones que faciliten las actividades del usuario,
asi como sus aliviadores de frustraciones y los beneficios que se van a generar para encontrar
una propuesta de valor acorde a las necesidades del usuario. En el lienzo se identificé que el
usuario tiene intenciones de segregar sus desechos, pero tiene dificultades, siente que su
distrito no colabora con la actividad y es el usuario que asume la responsabilidad de reciclar y
segregar sus desechos, contactando recicladores y movilizandose a otros distritos donde
pueda depositar sus desechos segregados. Para ello se plantea soluciones como la
incorporacion de un chatbot que le facilite distintos recicladores a su disposicion y un canal
para gestionar sus desechos para ser convertidos en composta, generando satisfaccion al
usuario, aliviando sus frustraciones acerca de la poca conciencia de la poblacion y al bajo

nivel de involucramiento de las autoridades (ver Figura 6).

Por otro lado, se identifica que el cliente tiene limitaciones econdmicas para acceder a
un abono de calidad, esto provocado por la baja rentabilidad de su actividad econémica y la
falta de productos de calidad a precios competitivos, para ello se plantea la construccion de
una planta generadora de composta 100% orgénica, que cumpla con altos estandares de
calidad permitiendo obtener un producto que mejorara la calidad de su cosecha final y por
ende ofrecerlos a mejores precios y en mercados mas selectos. Esto aliviard las principales
frustraciones percibidas en su actividad econémica y también sera un generador de alegria ya

que le permitird mejorar su calidad de vida y la de su familia (ver Figura 7).
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Figura 6

Lienzo Propuesta de Valor para el Usuario

Generador de Alegrias
Una empresa creada para gestionar y aprovechar
los residuos generados por la poblacion.
Capacitar a la poblacion interesada en disminuir
la contaminacion ambiental mediante la
segregacion.
Identificar a las personas que desean segregar
sus residuos y poner a su alcance recolectores de
basura.
Cumple el suefio de crear una comunidad con
conciencia ambiental.
Darle las facilidades para que pueda segregar
toda su basura mediante diferentes canales de
recoleccion.

Alegrias
Que haya mas empresas privadas dedicadas a usar los
residuos organicos.
Que se realice una buena gestion de los residuos y se
agregue valor.
Tener las facilidades para segregar su basura sin tener
que invertir mucho tiempo.
Crear conciencia ambiental en la poblacion.
Que las Municipalidades se esfuercen por colocar mas
contenedores ecologicos en las calles.

Solucion
Una aplicacion que le
brindara canales ¢
informacion para la
adecuada segregacion de su
basura
Capacitacion y
concientizacion a través de
talleres.
Informacion actualizada en
la aplicacion de métodos
innovadores para el
cuidado del medio
ambiente.

Trabajos del usuario

1. El usuario fomenta desde su
hogar la segregacion de la
basura y busca en su distrito
contenedores ecologicos para
colocar los residuos
inorganicos.

2. En otras ocasiones contacta
recicladores para que recojan
sus residuos y fomenta esta
actividad entre sus amigos de
su entorno y los motiva a que
segregan los desechos en sus
casas.

3. Se interesa por informacion
acerca del cuidado del medio
ambiente.

Aliviadores de Frustraciones
Se brinda facilidades adecuadas para poder
recolectar la basura segregada y esta sea
aprovechada mediante la elaboracion de
composta.
Hacer conocer los productos que se obtienen a
partir de la basura segregada.
Darle informacién de como esta creciendo la
poblacion que empieza a segregar su basura.
Darle a conocer y promover una gama de
empresas ecoamigables como alternativas
sostenibles de consumo.

Frustraciones
A Maria le frustra que su actividad de segregacion de
basura no complete el ciclo y le molesta que no haya
contenedores diferenciados de reciclaje cerca a su
casa.
Le entristece que crezca el nivel de contaminacion,
mientras no se haga un adecuado tratamiento a los
residuos.
Le genera impotencia que el gobierno no se
comprometa con programas que realmente generen
conciencia en el cuidado del medio ambiente.
Le frustra que la poblacion no tenga conciencia
ambiental.




Figura 7

Lienzo Propuesta de Valor para el Cliente
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Generador de Alegrias
1. Disponible variedad de productos de calidad
para el tratamiento de suelos agricolas.

calidad, para abonos.

3. Abonos elaborados con materiales 100%
organicos de alto rendimiento y aptos para la
exportacion.

4. Programas de capacitacion del Ministerio de
Agricultura.

2. Que exista precios accesibles en productos de

Alegrias
Que exista un abono de alta calidad y a precio
accesible.
Que sus ingresos no sean afectados por los altos
costos del tratamiento de sus tierras.
Abonos eficientes y de calidad para el cultivo de sus
productos y tener facilidades para exportar sus
productos.
Que el Ministerio de Agricultura les ayude a
promover sus productos.

Solucién

1. brindar un producto de alta
calidad y a un precio acorde al
mercado y la competencia.

2.  Se garantiza la calidad final de
su cultivo con el uso del abono
organico, para que el cliente
pueda recibir un mayor precio
por su producto.

3. Informacién sobre la calidad y
uso optimo de la composta
organica para incrementar la
eficiencia de su parcela.

Trabajos del Cliente

1. Realiza tratamiento a sus
tierras periodicamente.

2. Busca constantemente
mejores alternativas de
abono en precio y
calidad.

3. Seencarga de la venta y
colocacion de sus
productos en el mercado.

4. Busca nuevas técnicas y
buenas practicas para
mejorar sus cultivos.

Aliviadores de Frustraciones

y a un precio accesible.
2. facilitarle un producto que mejore la
productividad y calidad de sus cultivos, y por

3. Facilitar canales de comunicacion para
intercambio de experiencias y procesos.

4. Brindarle un producto alineado con los
parametros exigidos para la exportacion de
productos organicos.

1. Brindarle un producto sustituto de mejor calidad

ende pueda negociar un mejor precio por ellos.

Frustraciones
Que los fertilizantes artificiales afecten la calidad
nutricional de sus productos y que los abonos
organicos tengan precios muy elevados y poco
accesibles.
Que las plagas invadan sus cultivos.
Que su actividad econdomica no sea altamente
rentable.
No tener adecuada orientacion para maximizar el
rendimiento de sus cultivos y No poder exportar
porque sus productos no cumplen con los
parametros internacionales.

4.5.Producto Minimo Viable (PMYV)

Se realiz6 un analisis de ambos prototipos: la aplicacion y la composta con residuos

solidos 100% orgénicos.
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4.5.1. PMV 1. Creacion de la App

Inicialmente, se cred un prototipo agil realizado en power point para visualizar la
posible presentacion del aplicativo. Este fue alcanzado a un grupo de personas para analizar
los puntos débiles y poder recibir un feedback, donde se concluye que es necesaria una lista
mas amplia de empresas recicladoras, se debe implementar un cronograma para agendar el
dia y hora donde se acercara su recolector y un chatbot para interactuar con el usuario. Con
este feedback se pudo crear el nuevo prototipo disefiado en Marvelapp, después de ello se
puso nuevamente al alcance de los entrevistados para volver a analizar su interaccion,
obteniendo un nuevo feedback que ayude a incluir nuevas herramientas para generar interés y
recurrencia del usuario, finalmente se obtiene la tercera version del prototipo tomandola ya

como el producto minimo viable (ver la Figura 8).

4.5.2. PMV 2. Composta con Residuo 100% Orgénico

El PMV2 consiste en un abono tipo composta para el mejoramiento de los suelos con
fines agricolas de micro, pequefia y gran escala, elaborado con material 100% orgénico
obtenido de la segregacion de la basura. Este producto sera empaquetado en sacos de
polietileno tejido que llevaran en la parte frontal un disefio estampado que muestre una mayor

informacion del producto.

Para llegar a determinar la presentacion del PMV2 se desarrollaron previamente tres
modelos hasta llegar al prototipo final en el que se ha recogido el feedback de los agricultores

y personas interesadas.

Luego del feedback del primer prototipo del saco de composta, se concluye que los
colores no llaman la atencion, podrian considerarse otros tonos mas acordes con la linea

verde, las letras del nombre son muy pequenas, debe incluir el logo del producto, no hay



suficiente informacion sobre el producto, debe considerar un espacio para la informacion
nutricional, deberia llevar un sello de calidad y considerar detallar los datos del fabricante
como direccidn, teléfono, email. Con este feedback se llegd al siguiente resultado que se

muestra como PMV?2 (ver la Figura 9).

Figura 8

Prototipo de Aplicacion Luego del Feedback

Figura 9

Prototipo de Presentacion de Bolsas de Composta Luego del Feedback
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Capitulo V: Modelo de Negocio

En el presente capitulo se desarrolla el modelo de negocio, donde se explican las
soluciones propuestas por el plan de negocio, que permiten cumplir los objetivos de
rentabilidad y viabilidad. Asimismo, se sustenta el sentido incremental del modelo a través de
la proyeccion de ingresos y finalmente se explica la sostenibilidad del modelo de negocio.
5.1.Lienzo del Modelo de Negocio

El modelo de negocio Munay Vida, que se detalla en la Tabla 9, se ha ideado con el
proposito de lograr una mejor calidad de vida a través de la reduccidn de la contaminacion
por la exposicion de los residuos al medio ambiente. Para alcanzar dicho proposito se han
ideado dos soluciones importantes que tienen un enfoque innovador, sostenible y escalable.
La primera solucion se enfoca en la creacion de un producto de composta 100% organico
elaborado con residuos orgéanicos que seran ofrecidos a agricultores quienes lo usaran para el
tratamiento y abonamiento de sus suelos con el fin de lograr cosechas de mejor calidad y mas
aun cuando son agroexportadores, finalmente dicho producto también se ofrecera a hogares
que les sera util para el mantenimiento de sus plantas o jardines. Para lograr ello se ha
definido una logistica de reciclaje de los residuos orgénicos vegetales que tengan como
fuente a los mercados para recopilar los residuos que generan diariamente, creando alianzas
estratégicas para aprovechar su alta actividad de desechos organicos, también se recurrird a
hogares con habitos de reciclaje y segregacion de residuos, de tal forma que permita contar
con la cuota minima diariamente para la elaboracion de la composta 100% orgénica. La
segunda solucidn se enfoca en la concientizacion de la poblacion con las mejores practicas
que se dan en el mundo acerca de la segregacion y aprovechamiento de los residuos, otro
enfoque de la segunda solucion radica en la implementacion de un canal que facilite la

generacion de comunidades que colaboren con el propdsito del modelo de negocio y
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encontrar mas usuarios dispuestos a participar en campaias de segregacion de residuos.
Finalmente, con respecto al enfoque comercial, la solucion representa un canal de venta de la
composta 100% organica. En resumen, esta solucion busca contactar a usuarios de conciencia
social que busquen compartir sus residuos segregados con recolectores y también representa
un canal de venta de la composta para hogares y agricultores.

La propuesta de valor se diferencia por los dos segmentos de cliente: (a) para los
agricultores la propuesta de valor radica en el ofrecimiento de un abono 100% organico que
cumple con los estandares de calidad que exigen los estdndares internacionales; finalmente,
(b) a los hogares se les ofrecera un abono 100% orgéanico y un canal de venta digital que le
facilitard la compra de este producto.

En la propuesta de valor se hace énfasis en los beneficios que genera el uso de abono
100% organico en los agricultores y hogares, pero, se desconoce la intencién de compra del
producto, por esa razon se ha definido una hipdtesis de deseabilidad (H1) Los agricultores y
hogares estan dispuestos a comprar el abono 100% organico elaborado con residuo vegetal.
Adicionalmente, se ha propuesto la hipdtesis dos y tres, mediante la cual se buscara evaluar la
sostenibilidad del modelo de negocio: (H2) los agricultores desean pagar 0.6 soles por cada
kilogramo de composta organica, (H3) los hogares desean pagar dos soles por cada kilogramo
de composta orgénica. Respecto al aprovisionamiento de la materia prima para la elaboracion
de la composta también es necesario evaluar la viabilidad del modelo de negocio con los
proveedores, en ese sentido se ha propuesto la hipotesis (H4) los usuarios estan dispuestos a

segregar sus desechos organicos para la recoleccion y aprovechamiento de estos.



Tabla 9

Lienzo del Modelo de Negocio Munay Vida
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Socios clave

Actividades clave

Propuestas de valor

Relacion con clientes

Segmentos

Tiendas comerciales en Lima
metropolitana y viveros que
ofrecen composta.

Personas que desean realizar
segregacion de sus residuos y
restaurantes o mercados que
desean reutilizar su basura.
Empresas que reciclan otros
tipos de residuos (inorganicos,
tecnologicos, etc.).

Establecer alianzas con nuevos mercados
para recopilar mayores residuos.

Difusion en redes sociales para atraer
proveedores conscientes de la
reutilizacion de los residuos solidos.
Crear comunidades en redes sociales para
impulsar la segregacion en su red de
contactos.

Identificar personas que desean segregar
sus residuos.

Captacion de clientes que desean
composta por redes sociales para hogares.
Captacion de agricultores a través de
asociaciones y ferias.

Implementar controles de calidad.

Recursos clave

Los camiones recolectores.

La maquinaria para la transformacion de
los residuos.

Los permisos municipales y
medioambientales.

La planta de transformacion.

Se ofrece a los agricultores
abonos 100% orgénicos que
incremente la materia organica en
los suelos de cultivo, se mejore la
fertilidad y facilite la retencion
hidrica de sus suelos agricolas.
Se ofrece a los hogares abono
100% organico con mas
nutrientes, formando parte de una
comunidad consciente con el
cuidado del medio ambiente.

Otorgacion de un reconocimiento que los diferencie
de otras empresas de la competencia.

Atencion personalizada con los clientes para
mostrarles las mejores practicas a través del uso de la
composta.

Brindar capacitacion personalizada.

Organizacion de ferias.

Tener mayores seguidores en las redes sociales y
establecer un primer contacto a través de chatbots.

Canales

Atencion presencial a través de una tienda fisica o
casas comerciales.

Delivery para la entrega de la composta.

Atencion digital a través de las redes sociales, app's y
pagina web.

Agricultores interesados
en comprar abono 100%
organico.

Hogares conscientes con
el medio ambiente, del
nivel socio econdémico
A/B, que desean hacer
mantenimiento de sus
jardines.

Estructura de costos

Fuente de ingresos

Costos de planilla.

Costos de alquiler del local donde se realizara la transformacion.
Costos incurridos en la captacion y el traslado de los residuos solidos.
Costos incurridos en las campaiias de concientizacion.

Costos de adquisicion y mantenimiento de la maquinaria, equipos y herramientas.

Costos de produccion de composta.
Costos de venta y distribucion de los productos finales.

Venta de la composta 100% orgénico.
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Vale precisar que el desarrollo y validacion de las cuatro hipdtesis de deseabilidad
detalladas anteriormente se han especificado en el Capitulo 6.
5.2.Viabilidad del Modelo de Negocio

El presente modelo busca incursionar en el mercado del abono a través del
ofrecimiento de un abono 100% organico de origen vegetal y su viabilidad se apalanca en las
tendencias actuales donde se promueve productos agricolas con el uso de abono organico
(Espana Exportacion e Inversiones [ICEX], 2019). Adicionalmente, debido a que las
sociedades actuales tienden a incursionar en entornos sostenibles bajo el cumplimiento de los
ODS vy las oportunidades que representan para América Latina, segin Naciones Unidas
(2018) garantizan que estos modelos de negocios generaran los suficientes resultados que
garantizaran la viabilidad del negocio. En esa linea, este modelo de negocio es viable tanto
financiera como socialmente, debido a que existe un beneficio social alto producto de la
mejora en la calidad de vida a través de la contaminacion ambiental. En conclusion, este
proyecto alcanzo resultados financieros adecuados: VAN de 3,932,493 soles, una TIR de
88.46% y un VAN social proyectado de 60.8 millones de soles.
5.3.Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

Munay Vida tiene un modelo con crecimiento incremental que se sustenta por la
proyeccion de los ingresos (Figura 10), debido a que la tendencia es que todos los paises
desarrollen una economia verde, asimismo, el gobierno y las municipalidades estan
implementando politicas relacionadas con el ODS 12. En un mediano plazo ello representara

una oportunidad para los negocios enfocados en el desarrollo sostenible.
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Figura 10

Proyeccion de Ingresos de Munay Vida

Respecto al ofrecimiento de una composta 100% organica de origen vegetal, se
generara mayores ingresos en la medida que se tengan mayores alianzas comerciales con
viveros, agricultores y hogares. Respecto a la aplicacion, el incremento de los ingresos se
dard en la medida en que mads usuarios se sumen a la actividad de segregar sus residuos
organicos, generando un incremento de la materia prima para Munay Vida; inicialmente, el
publico objetivo seran los ciudadanos que viven en los distritos de Lima Metropolitana de los
niveles socio-econdmicos A/B y que busquen contactarse con otros recolectores o capacitarse
en temas relacionados con la gestion de los residuos, lo cual puede extenderse a otros
segmentos y regiones del pais, también se puede proyectar otros ingresos por la publicidad en

la aplicacion.



5.4.Sostenibilidad del Modelo de Negocio

El problema esta relacionado con el ODS 12 y la meta 12.5. La justificacion de cada

una de las metas se sustenta en la Tabla 10:

Tabla 10

Identificacion de Metas y su Justificacion

Meta

Justificacion

Reutilizacion

Reciclado

Reduccion

Prevencién

La empresa se enfocara directamente en la transformacion de los residuos organicos que
permitira reutilizar la basura generada por las familias que realizan segregacion. Esta
transformacion y su posterior venta a los clientes interesados generara los ingresos que
haran sostenibles al proyecto: municipalidades compran abono para el mantenimiento de
los jardines, agricultores compran abono para sus cultivos, familias compran abono para
sus jardines.

La actividad impactara positivamente en el incremento de la reutilizacion de los residuos.

El reciclado es una parte importante para la viabilidad del proyecto porque depende de que
las familias practiquen en sus casas actividades de segregacion. Por esa razon, se utilizaran
los diversos canales digitales como el aplicativo y las redes sociales que promoveran el
reciclaje. Con dichas actividades se busca aumentar esta actividad en mas familias.

La actividad impactara positivamente en el incremento del nivel de reciclaje.

El sistema de recoleccion diferenciada permitira reducir la cantidad de basura depositada en
los rellenos sanitarios, debido a que un porcentaje de la basura generada sera segregada y
recolectada para continuar con su proceso de reciclaje.

La actividad impactara positivamente en la reduccion de los residuos.

La empresa brindara informacion y capacitacion constante sobre maneras adecuadas de
segregar residuos solidos y métodos para evitar el crecimiento de la basura generada,
La actividad impactara positivamente en la prevencion de la generacion de basura.

Mediante la aplicacion se agendara eventos en linea y se difundird cursos de cobmo
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segregar los residuos. Al tener a la poblacion como socios estratégicos y a sus desechos como

materia prima, es necesario tener una poblacién que segregue su basura y tenga una tendencia

a crecer en el tiempo, para esto se garantizard una partida econdomica a la campaiia de

concientizacidon y captacion de personas interesadas en segregar su basura y promover la

correcta gestion de los residuos como aporte a la disminucion de la contaminacion ambiental.
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Capitulo VI: Solucion Deseable, Factible y Viable

En el presente capitulo se describen los resultados obtenidos de la validacion de las
hipdtesis para encontrar la mejor solucion al problema planteado, analizando la deseabilidad,
factibilidad y la viabilidad de la propuesta.
6.1.Validacion de la Deseabilidad de 1a Solucion
6.1.1. Hipétesis Para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Para garantizar la deseabilidad de la solucion se debe probar que el nuevo producto de
la composta 100% orgénica de origen vegetal es atractivo para los agricultores desde el punto
de vista del precio, para ello se ha realizado una encuesta a 110 agricultores mostrandoles el
valor nutricional y los beneficios que obtendrian al utilizarla, de esta manera se verificara la
deseabilidad de adquisicion de la composta. Por lo cual se ha propuesto tres hipotesis del
modelo de negocio: (a) creemos que los agricultores estan dispuestos a comprar el abono
100% organico de origen vegetal, (b) creemos que los agricultores desean pagar 0.6 soles por
cada kilogramo de composta organica, (c¢) creemos que los hogares desean pagar dos soles
por cada kilogramo de composta organica y (d) creemos que los usuarios estan dispuestos a
segregar sus desechos organicos para la recoleccion y aprovechamiento de estos. Las
hipdtesis son comprobables a partir del experimento realizado (ver Apéndice F).
6.1.2. Experimentos Empleados Para Validar las Hipotesis

Para las dos primeras hipotesis (a y b) se entrevistaron a 110 agricultores, aplicando
para ello el tipo de muestreo intencional, pues permite aplicar el criterio de limitar la muestra
a una poblacion de la que se espera sea la adecuada para el objeto de la investigacion. Asi
mismo, no se contaba con un marco muestral como por ejemplo una base de datos de clientes
potenciales para seleccionarlos de forma aleatoria. De las encuestas, se identificaron las

principales caracteristicas que buscan al momento de comprar abono.
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Para la primera hipotesis (a), se confirmé que el 77.3% de los encuestados estaria
dispuesto a reemplazar su abono actual por un abono organico de residuos vegetales,
demostrando una preferencia por la composta orgénica de residuos vegetales respecto a
cualquier otro tipo de abono o fertilizante (ver la Tabla L9). Adicionalmente, se encontrd que
el 76.4% de los agricultores tienen conocimiento de los beneficios de la composta organica
(ver Tabla L8); también se encontrd que el 39.1% usa fertilizante quimico, seguido por el
27.3% de clientes que usan abono organico de residuos animales, lo cual indica que hay una
oportunidad de que mas agricultores migren al consumo de abono orgénico dada las
tendencias actuales del mercado (ver Tabla L6).

Para la segunda hipotesis (b), se obtuvo que el 89% de los agricultores estan
dispuestos a pagar 0.60 soles por un kilogramo de composta organica (ver Tabla L11).
Adicionalmente, se obtuvo que el 80.9% de los agricultores prefiere comprar en sacos de 50
kilogramos (ver Tabla L10) y un 19% se inclina por sacos de 20 y 25 kilogramos. Por lo cual
se puede inferir un precio para un saco de 50 kilogramos con un valor de 30 soles.

Ademas, se pregunt6 la razon por la que compra su abono, donde se encontrd que el
30.9% prefiere la facilidad de compra de su abono, un 26.4% se inclina por el precio comodo,
un 22.7% prefiere el rendimiento y un 20.0% se inclina por la calidad, lo cual evidencia que
no hay una razon condicionante para la compra del abono (Tabla L7). Es importante precisar
que el precio propuesto por Munay Vida es competitivo y también es uno de los motivos con
mayor frecuencia en los resultados de la encuesta (ver Apéndice L).

Para la tercera hipdtesis se realizd 105 encuestas a personas con jardines o espacios de
vegetacion o plantas dentro de su hogar (ver Apéndice O) donde se tomo6 en cuenta una
pregunta de la encuesta obteniendo como resultado que el 87.6% de las personas estan

dispuestos a pagar dos soles por un kilogramo de composta de origen vegetal elaborada de
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residuos vegetales (ver Tabla O6), demostrando la validez de la tercera hipotesis.
Adicionalmente, el 77.1% prefiere comprar en bolsas de cinco kilogramos (ver Tabla O5).

Para la cuarta hipotesis se definid un piloto con 10 usuarios realizando la segregacion
de sus residuos organicos, para ello se solicito realizar las siguientes labores: (1) La primera
tarea fue separar sus desechos organicos en un recipiente para su recoleccion, para evaluar
esta tarea se definieron tres criterios: la tasa de abandono, el tiempo que tomo llenar su
recipiente y si consider6 incomodo realizar la actividad. (2) La segunda tarea consistié en
verificar si logro hacer una buena segregacion, para esta tarea se evaluaron tres opciones: la
tasa de abandono, si tuvo los implementos necesarios y si realizd una correcta separacion de
sus desechos organicos. Luego de realizar las pruebas con los participantes de tres distritos:
Santiago de Surco, San Miguel y San Juan de Miraflores, se obtuvieron los siguientes
resultados, el 60% de los usuarios logré segregar sus residuos y el 40% abandoné la prueba
por motivo de tiempo y espacio, el 70% tiene los implementos para realizar la actividad, el
30% tiene dificultades y finalmente el 67% de los usuarios que continuaron con la actividad
lograron hacer una correcta separacion de sus desechos organicos de los inorganicos. Con los
resultados presentados se dio por valida la cuarta hipdtesis.
6.2.Validacion de la Factibilidad de la Solucion
6.2.1. Plan de Mercadeo

Objetivos de Marketing y Ventas. Se han definido objetivos para los dos propuestas
de solucion: (1) Alcanzar un nivel de ingreso de 1,331,580 soles por la venta de composta
100% organica para el segundo afio en Lima y provincias, con un 19% de utilidad neta,
manteniendo una tendencia incremental en los ingresos proyectados para los siguientes afios,

(2) Posicionar la marca Munay Vida dentro de las tres principales empresas de la industria del
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reciclaje y la produccion de composta durante los primeros cinco afios de operacion en el

mercado, (3) Mejorar la experiencia del cliente.

Segmento de Mercado Objetivo. Los segmentos que se han considerado para el

presente proyecto son los siguientes:

Tabla 11

Segmento de Clientes

Segmento Descripcion

Agricultores En este segmento estan los agricultores quienes utilizaran la composta para

el abono de sus terrenos.

Hogares Este segmento se enfoca en las familias que compran composta para el
mantenimiento de sus plantas o jardines que tienen en casa.

Analisis de los Competidores. Segun Mallki (2013), el mercado de abonos orgéanicos

en el Pert alcanzo los 200 millones de dodlares al afio con una demanda de 8.6 millones de

toneladas al afno.

Para el analisis de los competidores se han elegido las empresas Mallki, Abonos

Organicos San Miguel y Vivero El Paraiso (Tabla 1). En la Tabla 12 se tiene mayor detalle

del tipo de clientes, precio y los tipos de productos que ofrecen son los siguientes.

Tabla 12

Descripcion de los Competidores

Abonos Organicos

Criterio Munay Vida Mallki . Vivero el Paraiso
San Miguel

Foco de cliente Agricultores y hogares Agricultores Agricultores Agricultores
P.rec10 por 0.6 soles para agricultores y Un sol Entre 0.2y 0.3 soles  Entre 0.5 y seis soles
kilogramo 2.0 soles para hogares
Tipo de Abono 100% organico Oferta variada: Oferta variada: humus,

. Composta de .
productos que  elaborado con residuos de allinaza composta, humus de  fibra de coco, tierra
ofrecen origen vegetal & lombriz, guano, etc.  preparada, etc.
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Marketing Mix. Para esta etapa se han analizado el producto, el precio, la plaza y la
promocion que son detallados en las siguientes lineas:

Producto. Munay Vida ofrece en el mercado de abonos un producto alternativo de
abono 100% organico de origen vegetal, que serd elaborado utilizando microorganismos
eficaces. Se diferencia de los abonos organicos de origen animal porque se utilizaran residuos
segregados de origen vegetal obtenidos de mercados, restaurantes y hogares lo cual serd un
valor agregado para la comunidad permitiendo reducir la contaminacion ambiental e
implementando un modelo de negocio sostenible. Las bondades del producto de Munay Vida
son: (a) mejorar la calidad de los terrenos de cultivo respecto a sus caracteristicas de tipo
estructural y de retencion de agua disminuyendo la alcalinidad y acidez del suelo, (b)
aumentar la actividad microbioldgica e incrementar la fertilidad del suelo, (c) evitar la
pérdida de nutrimentos por lixiviacidn, (d) incentivar un mejor crecimiento y mayor
vigorosidad de la planta cultivada y también que puedan absorber facilmente nitrégeno,
fosforo, potasio y otros elementos esenciales para la planta.

Precio. El precio se ha definido teniendo de referencia al mercado y a la encuesta
realizada a los agricultores y hogares. Por el lado del mercado, se ha revisado los precios
registrados en la pagina web de Mercado Libre, Promart, Vivero el Paraiso y también otras
tesis de investigacion; obteniendo un precio unitario promedio de 1.47 soles por kilogramo
para el segmento hogar y 0.45 soles por kilogramo para el segmento de agricultores (ver
Apéndice I). Respecto a la encuesta realizada se encontré que los hogares estaban satisfechos
con un precio unitario de dos soles por kilogramo y los agricultores con un precio unitario de
0.6 por kilogramo, los cuales se consideraron para la definicion de los precios finales de la

composta para cada segmento (ver Tabla 13).
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Tabla 13

Precios Definidos por Tipo de Producto

Segmento Precio
Composta 20 kilogramos para agro 12
Composta 25 kilogramos para agro 15
Composta 50 kilogramos para agro 30
Composta 5 kilogramos para hogar 10

Plaza. Se dividira en diversos canales: presencial, telefonico y digital. En el canal
presencial, la venta se realizara en locales comerciales ubicados en puntos estratégicos de
Lima Metropolitana, en dichos locales se ofrecera mas informacion a los clientes interesados
promoviendo la concientizacion y centralizacion de los residuos por usuarios del segmento
hogar interesados en segregar. Adicionalmente, se desplegaran ejecutivos de venta en los
mercados y zonas agricolas para establecer una relacion con agricultores encontrando

oportunidades de venta en diversos eventos o reuniones.

En el canal telefonico, se atendera las consultas de los clientes interesados y sobre
todo se tomaran los pedidos de los agricultores para la distribucion de la composta.

En el canal digital, se implementara una aplicacion movil que establecerd un canal de
consulta entre los usuarios y Munay Vida acerca de diversas tematicas relacionadas a la
gestion de los residuos, lo cual mejorara la relacion con los usuarios y garantizard una
posterior compra en el corto plazo. Adicionalmente, se establecera un canal de venta
mediante las redes sociales como Facebook donde se implementara un chatbot que facilitara
la atencion oportuna con los usuarios (Cyberclick Academy, 2020) y también se ofrecera el
producto en paginas web comerciales como Mercado Libre.

Promocidn. La principal actividad de promocion se realizara por la aplicacion donde
se comunicara frecuentemente la apertura de talleres online y eventos que se organizaran en

relacion con la gestion de los residuos, lo cual representara el primer contacto con los
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potenciales clientes los cuales se convertiran en proveedores de residuos organicos
segregados o también seran clientes. Otra alternativa sera mediante las redes sociales y el
fanpage de Munay Vida donde se comunicard las bondades de la segregacion de los residuos,
noticias del Pert y el mundo sobre informacion de productos ecoamigables.

Presupuesto de Marketing. El presupuesto de marketing para el primer afo resulto
de 53,540 soles cuyas acciones son mostradas en la Tabla 14.

Tabla 14 (ver Apéndice M).
Tabla 14

Presupuesto de Marketing en Soles

Objetivo de marketing ~ Accion comercial Presupuesto
Entrevistas con clientes potenciales (Lima y provincias). 42,720
Incrementar los L . .
. Participacion en eventos relacionados al sector agrario. 5,520
ingresos . .,
Desplegar un plan de pricing en funcion al volumen de compra. -
.. Branding de la marca Munay Vida en el mercado de abonos. 350
Posicionar la marca L L . . .
. Disefiar la aplicacion y mejorar la presencia en las redes sociales. 3,750
Munay Vida ., .
Organizacion de talleres y eventos online. 400
Implementar un canal de atencion post venta que brinde asesoria y soporte. -
Desplegar plan de capacitacion para los asesores de venta. 200

Mei 1 .
cJotar 1 CXPETICNCia g ealizacion de pilotos para evaluar las bondades del uso del abono 100%

del client .
¢ cliente organico Munay Vida. 600
Implementar una herramienta de control y tracking de las ventas. -
Presupuesto total por el primer afio 53,540

6.2.2. Plan de Operaciones

Instalaciones. La planta de compostaje cuyo tamafio sera de una hectarea, fue
disefiada con las siguientes areas (ver Apéndice E): area de recepcion de residuos cuyo
espacio se ha destinado para la acumulacion de los residuos que ingresan a la planta, area de
clasificacion de residuos organicos que tiene como objetivo la separacion de residuos que no
son aptos para la composta, area para equipo de pretratamiento y mezcla que servira para
uniformizar la textura de la biomasa mediante un proceso de mezclado, zona de
descomposicion bajo sombra cuya area sera destinada a la fase de descomposicion de la

biomasa, pilas volteadas para maduracion que sera destinada para el secado de la composta,
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equipo para post tratamiento que permitird obtener una granulometria adecuada mediante un
proceso de molienda, almacenaje de composta listo para venta donde la composta sera
envasada y apilada, laboratorio de control de calidad y la planta de tratamiento de aguas

residuales para reducir el impacto ambiental negativo.

Diseifio de Procesos. La actividad de recoleccion de residuos serd a través de la
compra a los recicladores quienes entregaran los desechos en las instalaciones de Munay Vida
y la otra forma serd mediante el uso de recursos propios (operarios y camion) para recoger los

desechos de los restaurantes y mercados con los que establecera un convenio.

El proceso de transformacion de los residuos se divide en las actividades de
clasificacion, trituracién, molienda, fermentacion y maduracion. En la clasificacion de los
residuos se realizard una verificacion, separando los restos inorganicos que se encuentren,
para luego ser triturados y luego pasara a la molienda con la finalidad de hacer el proceso de
descomposicion mucho mas rapido; respecto a la fermentacion de los residuos, se formaran
pilas que permitirdn la descomposicion y se voltearan para generar microorganismos y
humedad, la cual puede ser controlada por el proceso de aireacion generada al momento de
voltear las pilas. En la actividad de maduracion el volteo de las pilas se realizara cada dos
meses y se también se aplicara el control de calidad. Finalmente, se pesard y embolsara la

composta en las diferentes presentaciones para empezar la comercializacion.

Costos de Operaciones. Se ha definido un costo unitario de produccién para los
cuatro tipos de productos (ver Tabla 15) que en promedio se tiene 0.24 soles por kilogramo.

Para mayor detalle del calculo para obtener los costos unitarios (ver Apéndice J).
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Tabla 15

Calculo del Costo Unitario de Produccion en Soles

Producto Costo unitario por saco Costo unitario por kilogramo
Composta 20 kilogramos (agricultores) 4.74 0.24
Composta 25 kilogramos (agricultores) 5.85 0.23
Composta 50 kilogramos (agricultores) 11.39 0.23
Composta 5 kilogramos (hogares) 1.42 0.28

Con el fin de justificar el costo calculado se realizo un benchmark de los costos de
produccion, Louvain Corporation (2013) determinoé un costo unitario de 0.25 soles por
kilogramo y el precio de venta de mercado consistio en 0.58 soles por kilogramo, Sarmiento
et al. (2015) determinaron un costo unitario de 0.06491 doélares por kilogramo (al tipo de
cambio de 3.4 dolares por sol en 2015 el costo fue de 0.22 soles por kilogramo). Por tanto, se
concluy6 que los costos calculados son adecuados para el presente proyecto (ver Apéndice J).

Por otro lado, se determino el costo total de produccion por afio cuya proyeccion se
puede visualizar en la Tabla 16.

Tabla 16

Costos de Produccion Anual Proyectado, por Cinco Afios, en Soles

Costos de Produccion 1 2 3 4 5
Materiales e insumos directos 57,191 216,761 384,108 751,155 1,509,143
Mano de obra directa 481 1,822 3,228 6,313 12,683
Costos indirectos de fabricacion 65,208 248,244 446,784 879,160 1,765,135
Costo de produccion 122,880 466,826 834,120 1,636,628 3,286,961

Regulaciones y Licencias. Respecto a las regulaciones de los fertilizantes, en el 2021
se aprobo el Plan Nacional Concertado para la promocion y fomento de la produccion
organica y ecologica con el objetivo de lograr el incremento sostenido de los ingresos y
medios de vida de los agricultores (Decreto Supremo N° 011-2021-MIDAGRI, 2021). En

relacion con los abonos, en el 2016 PROMPERU otorg6 al guano de islas la licencia de
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Marca Peru el cual fue posicionado como un abono premium (MIDAGRI, 2016), por su alta
calidad y cumplimiento de estandares internacionales. La entidad gubernamental que busca
promover el consumo de productos ecoamigables es el Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(SENASA), que tiene como principales funciones registrar, controlar y sancionar a los
organismos de certificacion, mediante supervisiones llevadas de forma descentralizada.

Respecto a las licencias, se debera realizar tramites con defensa civil, licencia de
funcionamiento, licencia de construccion, exclusividad de la razon social de la empresa,
minuta y escritura (notaria), inscripcion de la escritura publica (SUNARP), solicitud de RUC
y eleccion de Régimen Tributario (SUNAT), licencia de Funcionamiento (CGT),
certificacion de Seguridad (INDECI), autorizacioén de publicidad en via ptblica (CGT),
registro de marca (INDECOPI).
6.2.3. Simulaciones Empleadas Para Validar la Hipdtesis

Hipatesis sobre Desempeiio del Plan de Marketing. Se aplic6 la simulacion de
Montecarlo para demostrar la factibilidad del modelo de negocio considerando que el plan de
marketing producira mayores ingresos que pérdidas durante los primeros cincos afos (ver
Apéndice U donde se muestra la tarjeta de prueba de validacion). Respecto al criterio de
aceptacion se defini6 un umbral de probabilidad minimo del 80% para aceptar la hipotesis
que la eficiencia de marketing fue adecuada, considerando como un ratio del valor del tiempo
de vida del cliente (LTV) entre el costo de adquisicion (CAC) que son indicadores del

marketing (Rivero, s.f.).

Para la verificacion de la hipotesis se han considerado cinco mil iteraciones como
parte de la simulacion de la eficiencia de marketing. En la Tabla 17 se muestra los resultados
de la simulacion y en la Figura 11 se muestra el histograma del ratio calculado LTV/CAC,

finalmente, se evidencié que de acuerdo con el criterio de decision establecido se ha aceptado



la hip6tesis con una probabilidad de 98.18%. Por tanto, el plan de marketing produce mas

ingresos que egresos durante los primeros cinco afios de plan de negocio.

Tabla 17

Simulacion Montecarlo Usando Analisis de Hipotesis de Eficiencia de Marketing

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 4.13 142.49 588.21
Desviacion estandar 0.35 18.59 115.82
Primera simulacion 4.23 125.45 719.09
Promedio 4.127
Desviacion estandar 0.348
Minimo 3.212
Maximo 5.115
Alta eficiencia: > 3.40 98.18%

Figura 11

Histograma de Ratios LTV/CAC para Munay Vida

Hipotesis sobre Desempeifio del Plan de Operaciones. En el proceso de
comercializacion de la composta se identificaron factores exdgenos que pueden afectar la

factibilidad del modelo como es la distribucion del producto y los costos incurridos, los
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cuales fueron evaluados en diversos escenarios de simulacion con el fin de minimizar el

riesgo latente en la recoleccion de la materia prima como la distribuciéon de la composta.

Segun la hipotesis de factibilidad planteada (ver Figura R1) se necesitarian dos
centros de distribucion para la recoleccion de la materia prima y una planta de procesamiento
de abono, para confirmar la hipotesis se utilizo el software AnyLogistix donde se encontro
que tener uno o dos centros de distribucion no generd una gran diferencia en la productividad
debido a que el segundo centro sélo acogeria a dos distritos aledafios, por tanto, se decidio

centrar las operaciones de recoleccion y almacén en un solo local (ver Figura 12).

Figura 12

Andlisis de Rutas y Centros de Distribucion Mediante Analysis Greenfield

Adicionalmente, con el centro de distribucion seleccionado se evalu6 la factibilidad
operativa desde la perspectiva econdomica considerando tres escenarios (adverso, base y
optimo) variacion del 20% en los costos de produccion positiva y negativamente dependiendo
del escenario y una variacion del 10% en la venta del producto final; ambos supuestos

impactaran en cada etapa del proceso de la cadena de suministros (ver Tabla 18).
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Supuestos para los Tres Escenarios
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Indicador Adverso Optimo
Costo de alquiler 120% 80%
Costo de proveedor 120% 80%
% ingresos 90% 100%

Finalmente, en la Tabla 19 se visualiza el impacto de los tres escenarios en las

utilidades, comprendiendo tanto el impacto en la cadena de suministros de la recoleccion de

la materia prima y la distribucion de las ventas del producto final, obteniendo un 3.6% como

utilidad positiva en un escenario adverso, demostrando una factibilidad econémica y

operativa. Adicionalmente, como insight se encontr6 que, con dos operarios, un conductor,

un vehiculo y estibadores como mano de obra variable las operaciones en el centro de

distribucion y la planta cubren con la demanda estimada para toda la cadena de suministros y

produccion (ver Apéndice R).

Tabla 19

Viabilidad Operativa, Resultados Comparativos de los Tres Escenarios

Detalle Adverso Base Optimo
Ingresos 468,360 520,400 520,400
Costo proveedor -93,344 -80,800 -68,256
Costo produccion -196,000 -196,000 -196,000
Costo centro distribucion -41,710 -40,110 -38,510
Costo transporte -120,608 -120,608 -120,608
Total costo -451,662 -437,518 -355,118
Utilidad 16,698 82,882 165,282
% Utilidad 3.6% 15.9% 31.8%

6.3.Validacion de la Viabilidad de 1a Solucion

6.3.1. Presupuesto de Inversién

Inversion Inicial. Se ha determinado una inversion de inicial de 1,027,667 soles que

se explica principalmente por la adquisicion de un carro recolector y también por el capital de

trabajo requerido para llevar a cabo el plan del proyecto.



Tabla 20

Inversion Inicial en Soles

Tipo inversion Inversion
Inversion en activo fijo 782,236
Inversion en gastos intangibles 101,640
Capital de trabajo 143,790
Total 1,027,667

47

Capital de Trabajo. En agosto se percibe el mayor flujo negativo por 143,790 soles

que se tendra en el primer afo por lo que serd necesario contar por lo menos con ese monto

(ver Apéndice K).

Proyeccion de Ventas. Se proyectaron los ingresos anuales para cada producto (ver

Tabla 21). Para mayor detalle de los ingresos revisar Apéndice V.

Tabla 21

Ingresos Anuales por Ventas para Cinco Afios, en Soles

Producto 1 2 3 4 5
Composta 20 kilogramos — Agro 10,559 39,985 72,249 139,377 294,453
Composta 25 kilogramos — Agro 10,559 39,212 70,214 135,856 288,341
Composta 50 kilogramos — Agro 298,563 1,119,603 2,003,821 3,855,550 8,146,625
Composta 5 kilogramos — Hogar 23,760 132,780 527,877 1,253,826 2,593,940
Total 343,440 1,331,580 2,674,161 5,384,610 11,323,359

Punto de Equilibrio. El punto de equilibrio para el primer afio es de 33,566 sacos de

composta vendidas con un total de ingresos por ventas de 781,135 soles (ver Tabla 22).
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Punto de Equilibrio Anual por Cinco Afos en Soles
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Rubro 1 2 3 4 5
Costo fijo total 484,660 522,547 603,682 667,079 692,504
Costo variable unitario 8.83 8.26 6.72 6.26 6.31
Costo fijo unitario 34.84 9.24 4.87 2.55 1.33
Precio unitario del producto 23.27 23.27 23.27 23.27 23.27
Punto de equilibrio (cantidad) 33,566 34,799 36,478 39,209 40,816
Punto de equilibrio (Soles) 781,135 809,849 848,901 912,478 949,875

Costos Totales. Se inicia el proyecto con un monto de costos de produccion de

122,280 soles y los costos de operacion de 57,191 soles, sumando un total de 180,552 soles

para el primer afio, llegando a 4,808,786 soles para el afio cinco alinedndose a un crecimiento

sostenible del volumen de ventas (ver Tabla 23).

Tabla 23

Resumen de Costos por Cinco Arios en Soles

Tipo costo 1 2 3 4 5
Costo de produccion 122,880 466,826 834,120 1,636,628 3,286,961
Gastos de operacion 57,191 216,761 384,108 751,155 1,509,143
Gastos financieros 481 1,822 3,228 6,313 12,683
Costos 180,552 685,409 1,221,456 2,394,096 4,808,786

6.3.2. Andlisis Financiero

Para analizar la situacion financiera del modelo de negocio se adjunta el estado de

resultados de los primeros cinco afios del proyecto (ver Tabla 24), el flujo de caja econdomico

(ver Tabla 25) y el flujo de caja financiero (ver Tabla 26). En el Apéndice W se tiene el

detalle de los estados de resultados, flujos de caja econdmico y financiero.



Tabla 24

Estado de Resultados por Cinco Afios, en Soles

Concepto 1 2 3 4 5
Ventas en soles 343,440 1,331,580 2,674,161 5,384,610 11,323,359
Costo de produccion 122,880 466,826 834,120 1,636,628 3,286,961
Utilidad bruta 220,560 864,754 1,840,041 3,747,982 8,036,398
Gastos generales 55,560 57,227 58,944 60,712 62,533
Gastos administrativos 66,300 72,300 90,300 132,600 132,600
Gastos de ventas 136,500 184,635 268,774 316,917 377,065
Utilidad de operacion — -37,800 550,592 1,422,024 3,237,753 7,464,200
EBITDA
Depreciacion 76,701 76,701 76,701 76,701 76,701
Amortizacion de 20,328 20,328 20,328 20,328 20,328
intangible
Utilidad antes de intereses -134,829 453,562 1,324,994 3,140,723 7,367,170
e impuestos
Gastos financieros 129,270 111,356 88,635 59,820 23,276
Utilidad antes de -264,099 342,207 1,236,359 3,080,903 7,343,894
Impuestos
Impuestos (30%) 3,676 102,662 370,908 924,271 2,203,168

Utilidad neta en soles -267,776 239,545 865,451 2,156,632 5,140,726




Tabla 25

Flujo de Caja Economico por Cinco Anios, en Soles
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Concepto 1 2 3 4 5

Ingresos por ventas en soles 343,440 1,331,580 2,674,161 5,384,610 11,471,386
Ventas 343,440 1,331,580 2,674,161 5,384,610 11,323,359
Rescate de activo fijo 4,237
Rescate de capital trabajo 143,790

Total ingresos 343,440 1,331,580 2,674,161 5,384,610 11,471,386
Costos de produccion 122,880 466,826 834,120 1,636,628 3,286,961
Gastos de operacion 258,360 314,162 418,018 510,229 572,198
Impuestos 3,676 102,662 370,908 924,271 2,203,168

Inversion 1,027,667

Total egresos 1,027,667 381,240 883,650 1,623,045 3,071,128 6,062,327

Flujo econdémico en soles -1,027,667 -41,476 447,930 1,051,116 2,313,482 5,409,059

Tabla 26
Flujo de Caja Financiero por Cinco Anos, en Soles

Concepto 0 1 2 3 4 5

Flujo econémico en soles -1,027,667 -41,476 447,930 1,051,116 2,313,482 5,409,059

Ingresos financieros 567,925 - - - - -
Préstamo 567,925 - - - - -

Gastos financieros - 196,056 196,056 196,056 196,056 196,056
Intereses - 129,270 111,356 88,635 59,820 23,276
Amortizacion de - 66,786 84,701 107,421 136,236 172,780

préstamo

Flujo neto financiero -459,742 -237,532 251,873 855,060 2,117,426 5,213,003

De acuerdo con el flujo de caja se obtuvo un VAN financiero positivo de 3,932,493

soles y una TIR de 88.46%, concluyendo que el modelo de negocio es rentable y atractivo

para los inversionistas (ver Tabla 27).
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Tabla 27

Indicadores de Evaluacion

Indicadores Econoémicos Econdémico Financiero Viabilidad
Valor actual neto en soles (VAN) 5,033,276.73 3,932,492.61 Viable
Tasa interna de retorno (TIR) 68.93% 88.46% Viable
Beneficio costo 5.90 9.55 Viable
Periodo de recuperacion de la inversion (afos) 3.02 2.84

6.3.3. Simulaciones Empleadas Para Validar las Hipotesis
En la Tabla 28 se muestran los resultados de las evaluaciones para la validacion de las
hipotesis que se formularon respecto al modelo de negocio habiendo dado como resultado

que Munay Vida es un modelo de negocio deseable, factible y viable.

Tabla 28

Resultado de Validar las Hipotesis del Negocio

Dimension Hipotesis Prueba Resultado (Acepta?
Deseabilidad Creemos que los agricultores estan dispuestos
a comprar el abono 100% orgénicos de origen  Entrevista Vialido Si
vegetal
Creemos que los agricultores desean pagar 30
soles por cada 50 kilogramos de composta Entrevista Valido Si
organica
Factibilidad Creemos que los hogares desean pagar 1.5
soles por cada kilogramo de composta Entrevista Valido Si
organica
Viabilidad Creemos que los usuarios estan dispuestos a
segregar sus desechos organicos para la Entrevista Valido Si
recoleccion y aprovechamiento de estos.

Para el andlisis de sostenibilidad financiera se realizaron tres escenarios. A
continuacion, se muestran los resultados para los escenarios base, Optimo y adverso donde se
redujo la participacion de mercado en un 50% para el adverso e incrementd en 25% en

optimo, resultado una rentabilidad positiva (ver Tabla 29).
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Tabla 29

Indicadores Economicos por Escenario

Indicador Base Adverso Optimo
VAN en soles 3,932,492.61 818,776.56 7,070,358.90
TIR 88.46% 33.66% 130.81%

Adicionalmente, se realizo el analisis de simulacion de Montecarlo donde se encontrd
que el riesgo de que el VAN fuera menor a un millén es de cero (ver Apéndice N), por lo que

se considera que un proyecto es altamente viable (Ver Tabla 30 y Figura 13).

Tabla 30

Resultados de la Simulacion de Montecarlo del VAN

Detalle Valor

VAN promedio 4,797,169

Riesgo de pérdida: VAN < un millén de soles 0.00%
Figura 13

Histograma del VAN para Munay Vida
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Capitulo VII: Solucion Sostenible

En el presente capitulo se sustenta la sostenibilidad de la solucion, se ha analizado la
relevancia de impacto en los ODS y la rentabilidad social y ambiental. También, se desarrolla
y analiza el Flourishing Business Canvas donde se explica los aspectos econdémicos, sociales
y ambientales del modelo de negocio.
7.1.Relevancia Social de la Solucion

La relevancia social se sustenta en la ODS 12. De acuerdo con la ONU (2015), el
consumo Yy la produccion dependen del uso de los recursos del medio ambiente, y dicho uso
intensivo esta teniendo efectos destructivos sobre el planeta; por lo que el progreso
econodmico y social conseguido hasta ahora esté relacionado con una degradacion
medioambiental que pone en peligro el futuro de la sociedad. De acuerdo con Pic6 (2002), la
practica de la composta permite reducir la emision de los gases de efecto invernadero en los
rellenos sanitarios, reducir la contaminacion del aire, reducir los problemas de salud
relacionados con la quema de desperdicios so6lidos, reducir la necesidad de espacio para
vertederos de relleno sanitario, aumentar la capacidad de los suelos para absorber, retener
agua y nutrientes, prevenir la compactacion del suelo y reducir la necesidad de la utilizacion

de fertilizantes quimicos.

Respecto al indice de relevancia social (IRS), en la ODS 12 se analizaron cada una de
las ocho metas, de las cuales se eligieron cuatro donde la propuesta de Munay Vida puede

impactar significativamente, alcanzandose un IRS del 50% (ver Tabla 31).



Tabla 31

Evaluacion de Impacto del ODS 12

54

ftem Descripcion

Impacto

12.1 De aqui a 2030, reducir
considerablemente la generacion de
desechos mediante actividades de
prevencion, reduccion, reciclado y
reutilizacion

12.2  Alentar a las empresas, para que
adopten practicas sostenibles e
incorporen informacion sobre la
sostenibilidad en su ciclo de
presentacion de informes

12.3  De aqui a 2030, asegurar que las
personas de todo el mundo tengan la
informacion y los conocimientos
pertinentes para el desarrollo
sostenible y los estilos de vida en
armonia con la naturaleza

12.4  Ayudar a los paises en desarrollo a
fortalecer su capacidad cientifica y
tecnologica para avanzar hacia
modalidades de consumo y
produccion mas sostenibles

Munay Vida esta alineado a las cuatro actividades. Respecto a la
prevencion, a través de la app se buscara crear comunidades que
promuevan la concientizacion de la contaminacion ambiental y por el
lado de la reduccion de los residuos organicos se recurriran a
campailas para que Munay Vida las aproveche. Por ultimo, la
reutilizacion sera a través de la transformacion de residuos organicos
en composta organica.

Se promovera en las municipalidades, empresas del sector agrario y
viveros para que utilicen la composta organica en lugar de otros
abonos con quimicos. Asimismo, se concientizara a agricultores a que
utilicen los abonos organicos vegetales en el tratamiento de sus suelos
para que cumplan con los estandares de exportacion.

El aplicativo de Munay Vida sera el canal mas importante de
comunicacion con hogares y otras personas interesadas, y a través de
dicho canal se promovera las capacitaciones, comunicaciones
relacionadas a la segregacion y reutilizacion de los residuos.

Munay Vida es un modelo alineado a tecnologias digitales, como un
aplicativo, chatbots entre otros hasta la implementacion de
herramientas IOT que permitira una produccion de la composta
organica de mejor calidad la cual facilitara la venta.

7.1.1.

Indicadores Propuestos del ODS 12

Para evaluar el impacto se hizo un analisis con los siguientes indicadores

Tabla 32

Indicadores y Objetivos de ODS 12 Meta 12.5

Ambito Indicador Objetivo

% de participacion ciudadana en talleres de  Incremento de un 10% anual de la poblacion que
Prevencion concientizacion sobre segregacion y segrega y recicla desde el hogar como

reciclaje. consecuencia de la concientizacion.

o ., .. Disminucion en un 20% anual de la cantidad de

% de generacion de desperdicios de . L. .

., . . residuos organicos enviados al botadero.

Reduccion alimentos por habitante. e o .

o ., . . Disminucion en un 20% anual de la cantidad de

% de generacion de desechos inorganicos. . . L. .

residuos inorganicos enviados al botadero.

% de plasticos reciclados Disminucion en un 15% anual de la cantidad de
Reciclado % de vidrios reciclados plastico, vidrio y papel destinado a los rellenos

% de papel reciclado sanitarios.

% Variacion de los de la generacion del Incrementar en un 20% anualmente la generacion
Reutilizacion Composta de composta como parte de la transformacion de

los residuos.




Tabla 33

Indicadores y Objetivos de ODS 12 Meta 12.8

Ambito Indicador Objetivo
Educacion % de poblacion capacitada en temas  Incremento de usuarios activos que buscan
de segregacion de residuos solidos. capacitarse, recomendados por otros usuarios.
Social % de poblacion que segrega sus Reduccion de un 10% de desechos destinados a los
desechos. rellenos sanitarios.

A continuacion, en la Tabla 34 se presenta el flourishing business canvas del modelo de

negocio Munay Vida:
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Tabla 34

Flourishing Business Canvas
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Stocks biofisicas

Recursos clave

Socios clave

Propuestas de valor

Relacioén con clientes

Stakeholders

Actores del ecosistema

Alimentos orgénicos.
Hortalizas, verduras y
frutas

Equipo de recicladores para
el recojo de los residuos.
La maquinaria para la

Casas comerciales en Lima
metropolitana.
Viveros que ofrecen composta.

Se ofrece abonos 100% orgénicos que

incrementa materia organica en los
suelos, mejora de fertilidad y

Atencion personalizada con
los clientes para mostrarles
las mejores précticas a

En el campo de la
agricultura a duefios
de los viveros que

Organismo de
Evaluacion y
Fiscalizaciéon Ambiental

Arboles de donde transformacion de los Personas que desean realizar retencion hidrica. través del uso de la estén interesados en [(OEFA)

proviene el aserrin: residuos. segregacion de sus residuos. Se recolecta y reutiliza residuos composta. un abono 100% Municipalidad de Lima.

bolaina, quinilla, Los permisos municipales y |Restaurantes o mercados que  |organicos, a través de colaboradores y |Brindar capacitacion. natural. Servicio Nacional de

capirona, tornillo. medioambientales. quieren reutilizar la basura que |recicladores externos, con el fin de Suscripcion gratuita a la app |Personas naturales |Sanidad Agraria del

Tierra organica extraida |La planta de generan. reducir la generacion de residuos. donde podré interactuar con |que tengan jardin en |Pertt (SENASA)

a tajo abierto. transformacion. Las municipalidades que tengan |Se concientiza a través de talleresy  |un asesor. casa.

Las campafias de una tendencia a la reutilizacion |generamos comunidades enfocadas en | Tener mayores seguidores |Restaurantes.
publicidad. de los residuos. el desarrollo sostenible. en las redes sociales y Mercados.
establecer un primer Familias que
contacto a través de segregan los
chatbots. residuos organicos.
Recicladores

Servicios de ecosistema |Actividades clave Gobernanza Propuestas Codestruccion Canales Necesidades

Agua fresca Identificar a las personas Monitoreo periddico de los Generacion de huella de Carbono. Atencion presencial a traveés Tener un planeta mas

Luz solar que desean segregar sus procesos de reciclaje, Posible generacion de bacterias de una tienda fisica o casas limpio.

Tierra residuos. elaboracion de composta a anaerdbicas que producen gases y el |comerciales. Reduccion de la
Captacion de clientes que  |cargo de una empresa consecuente mal olor. Atencion mediante delivery. contaminacion
desean adquirir composta. |acreditada por el Ministerio del Atencion digital a través de ambiental.
Programa de Ambiente, SENASA. las redes sociales, app's y Disminucion de
concientizacion de la Las decisiones se toman de pagina web. enfermedades virales.
reutilizacion de los residuos |manera horizontal de acuerdo a
solidos a través de las redes |la estructura de la empresa.
sociales y otros canales.

Estructura de costos Goals Beneficios

fabricados.

las maquinarias.

Costos de planilla.

Costos de produccion de composta.
Costos de recoleccion, transporte de residuos y distribucion de los productos

Costos incurridos en las campanas de concientizacion.

Costos de marketing, publicidad y ventas

Costos de compensacion a los proveedores por la recoleccion de la materia prima.
Costos de contabilidad de los clientes y proveedores.
Costos de implementacion y mantenimiento del E-comerce ecoldgico.

Costos de alquiler del local donde se realizara la transformacion y el mantenimiento de

Reducir la contaminacion ambiental por el incorrecto manejo de la

basura que se genera en las ciudades.

Implementar un modelo de negocio que tenga por objeto la
transformacion de la basura organica en composta.

Crear conciencia en la poblacion de la importancia de segregar la
basura para facilitar el proceso de reciclaje y la reutilizacion de los
desechos para transformarlos en productos que ayudaran a la
reduccion de la contaminacion ambiental.

Venta de la composta.

Comunidad socialmente responsable.
Brindar un planeta mas limpio.

Brindar un reconocimiento institucional tanto
al cliente como al proveedor por el uso de

residuos organicos.

Concientizacion a través de los talleres.
Se reemplaza la comercializacion de
fertilizantes quimicos.
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7.2.Rentabilidad Social de la Solucion
Para poder definir el VAN social de la solucion del modelo de negocio se enfoca en el
ODS 12, analizando las métricas en referencia a la cantidad de CO2 emitida diariamente por

la acumulacion de la basura y el mal manejo de residuos solidos.

Respecto a los agricultores, el beneficio social estd alineado con la reduccion de dafios
en los suelos por el uso de fertilizantes quimicos que, seran reemplazados por los abonos
organicos. Se conoce que el uso de fertilizantes quimicos ocasiona mayor acidez en los suelos
de cultivo, esa acidez es un grave obstaculo para la produccion de alimentos en todo el
mundo (Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion [FAO], 2015), ademas,
las capas arables mas acidas en el mundo se encuentran en zonas de América del Sur que han
sufrido la deforestacion y la agricultura intensiva. En ese sentido, el impacto econdmico se
midio por la reduccion en el uso de los fertilizantes quimicos cuyo precio es de siete soles por
kilogramo aproximadamente y con respecto a la estimacion del uso de fertilizantes por
agricultor se considerd que el consumo de fertilizante por hectarea para el Pert es de 125
kilogramos (Banco Mundial, 2019), en promedio en el Pert1 los agricultores tienen 2.3
hectareas de terreno (Diario Gestion, 2013) y por tanto la demanda de fertilizantes por
agricultor se estim6 en 288 kilogramos; adicionalmente, considerando que se realizara una
siembra al afio a pesar de que el sembrio por afio puede ser mas de una vez, como la papa
cuya siembra se hace cuatro veces al afio (Mundo Huerto, 2021), se obtuvo una demanda
anual de 288 kilogramos de fertilizantes por agricultor, luego, considerando un reemplazo
minimo del 50% de fertilizantes por abono organico lo que se dejaria de consumir seria 144
kilogramos de fertilizantes, teniendo en cuenta el precio de siete soles se ahorraria 1,006

anualmente por agricultor (ver Apéndice H).
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Respecto a los hogares, el beneficio social se da por brindar la facilidad de comprar de
la composta a través de la app considerando como valor agregado la reduccién del tiempo
empleado en la compra de los abonos por parte del responsable del hogar. Debido a que el
foco del segmento es del nivel socioecondémico A/B, se ha considerado para el impacto
economico el ingreso que perciben los responsables del hogar considerando como un valor
minimo de 3,000 soles como ingreso mensual y a razon de 20 dias laborables al mes y ocho
horas de trabajo por dia se calcul6 un valor de 18.75 soles por hora; la cual es el valor
minimo por hora que cuesta el tiempo del responsable del hogar. Adicionalmente, se ha
considerado que esta persona gasta tres horas al mes en recurrir al centro comercial o vivero
para hacer la compra de su abono, en lugar de ello podria utilizar ese tiempo en cosas mas
productivas. Por lo tanto, el impacto economico promedio calculado fue de 56.25 soles por

mes y 675 soles por afio para cada hogar (ver Apéndice H).

Otro beneficio social estd alineado con la menor exposicion de residuos en el medio
ambiente que influye directamente en la reduccion del CO2 en la atmoésfera, para cuantificar
su impacto econdmico se encontr6 que la Agencia de Proteccion Ambiental de los EEUU
(EPA) propuso una equivalencia de que una tonelada de desechos organicos eliminada en los
vertederos produce 4.2 toneladas de CO2 (Energia ON, s.f.), el precio por tonelada de CO2
fue de 83.78 euros en julio del 2022 (SENDECO?2, 2022), considerando un tipo de cambio de
3.9573 soles por euro al cierre del 18 de julio 2022 (Investing, 2022) y teniendo en cuenta
que para generar un kilogramo de composta se necesita tres kilogramos de residuos
organicos, se obtuvo un impacto unitario de 4.1774 soles por kilogramo de composta (ver

Apéndice H).
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Con los valores unitarios calculados anteriormente se tuvieron los beneficios sociales
totales para los préximos cinco afios (ver Tabla 35), cuyo detalle del célculo se puede

encontrar en el Apéndice H.

Tabla 35

Calculo de la Proyeccion de los Beneficios Sociales por Cinco Afios, en Soles

Segmento 1 2 3 4 5
Agricultor y hogar 2,275,366 8,623,859 15,281,774 29,884,797 60,041,420
Agricultores 223,388 837,703 1,428,372 2,749,075 5,532,866
Hogares 133,650 746,888 2,827,913 6,716,925 13,234,388
Beneficio social 2,632,404 10,208,449 19,538,058 39,350,797 78,808,673

Por el lado de los costos sociales se ha determinado la exposicion de CO2 por la
elaboracion de composta. Para determinar su impacto econdmico, segiin InclamCO2 (2013)
se produce 11.06 gramos por cada kilogramo de residuo tratado, y dado que para producir un
kilogramo de composta se necesita tres kilogramos de residuos entonces la exposicion de
CO2 es de 34.8 gramos por cada kilogramo de composta. A partir de la cantidad de composta
producida proyectada para cada afo se calculd el flujo de costos sociales considerando que el

costo por kilogramo de CO2 fue 0.9072 (ver Tabla 36).

Tabla 36

Determinacion de los Costos Sociales por Cinco Afios, en Soles

Detalle 1 2 3 4 5
Kilogramo de 544,680 2,064,390 3,658,170 7,153,860 14,372,790
composta

Kilogramo CO2 18,955 71,841 127,304 248,954 500,173
Costo total 79,183 300,110 531,806 1,039,991 2,089,441

Dado que se estimaron los beneficios y costos sociales se procedié con el calculo de

la utilidad y VAN social, considerando una tasa de descuento del 14.75% estimado



anteriormente, se obtuvo un VAN de 82.996 millones de soles (ver Tabla 37). Para tener

mayor detalle de la utilidad social para el primer afo (ver Tabla H4, Tabla HS y Tabla H6)

Tabla 37

Determinacion del Flujo de Caja Social por Cinco Aiios, en Soles
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Descripcion 0 1 2 3 4 5
Beneficio

social total 2,632,404 10,208,449 19,538,058 39,350,797 78,808,673
Costo social

total -79,183 -300,110 -531,806 -1,039,991 -2,089,441
Utilidad

social 2,553,221 9,908,339 19,006,252 38,310,806 76,719,232
Tasa de 14.75%

descuento

VAN Social 82,996,353
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Capitulo VIII: Decision e Implementacion

En el presente capitulo se desarrolla el plan de implementacion y el equipo de trabajo,
elaborando un diagrama de Gantt, detallando las etapas y los responsables de cada actividad
para cumplir con las proyecciones planteadas. Finalmente, se detallan las conclusiones y
recomendaciones para poner en funcionamiento el modelo de negocio.
8.1.Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

El proyecto iniciara en enero del 2023 con la fase uno que implica la constitucion de
la empresa, para luego proseguir con el disefio, construccion, adquisicion de equipos y puesta
en marcha de la planta para empezar con la produccion de composta a partir del mes de mayo
de 2022 (ver Apéndice T), todo lo cual estard a cargo de los inversionistas Alid Tupayachi,
Ada Guerrero, Wilmer Alarcon y Roberto Evaristo. El equipo de trabajo esté estructurado

para el desarrollo de las seis fases como se detalla a continuacion.

Fase uno, inicio de la constitucion de la empresa, para ello el equipo de trabajo ha
evaluado el tipo de empresa a constituir, el capital inicial con el que se va a iniciar y como se

va a financiar.

Fase dos, disefio de planta, considera la elaboracion de expediente técnico a nivel de
planos de ejecucion para la construccion de la planta de composta, asi como de la creacion de

la app y de pagina web.

Fase tres, validacion, en esta etapa se aprueban los disefios planteados en la fase dos.

Fase cuatro, desarrollo y construccion de la planta, se construyen las instalaciones de

acuerdo con los planos y especificaciones técnicas.

Fase cinco, marcha blanca, se comienza con las pruebas del proceso de elaboracion de

la composta para realizar ajustes por mejoras.
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Fase seis, lanzamiento, el producto es presentado al mercado para su

comercializacion.

8.2.Conclusion

En la definicion del problema se determind que el modelo de negocio busca aportar en la
solucion de uno de los grandes problemas mundiales como la generacion de residuos para lo
cual la ONU establecié metas especificas en la ODS 12. S6lo en Lima Metropolitana se
encontro que el problema de la basura estd vigente y el 99% no es reutilizada, lo cual
representa una oportunidad para Munay Vida pues por medio de este emprendimiento se
puede transformar los desechos organicos en abono 100% orgénico.

En el andlisis de mercado, se determiné que el modelo de negocio presenta buenas
oportunidades de crecimiento y éxito debido a que el mercado del abono es atractivo, pues,
existe una tendencia mundial del consumo de productos organicos y el gobierno esta
realizando esfuerzos por migrar hacia una agricultura organica. En ese sentido, Munay Vida
se ha disenado con una oferta competitiva para los agricultores y hogares con familias
identificadas con las tendencias actuales de un mundo sostenible.

En la investigacion del usuario, se identificd que el usuario desea reciclar pero no tiene a
su alcance un canal ni la informacion adecuada, lo cual provoca frustracion y tienden a
desistir en su decision de contribuir con la reduccion de la contaminacion; ademas, se
identifico a un segundo usuario (cliente) que son los agricultores quienes consumiran el
nuevo producto de Munay Vida y que tienen la necesidad de encontrar un abono de calidad a
precio de mercado y que sobre todo sea orgéanico.

En el disefio del producto, se aplicaron los lienzos y metodologias 4giles que permitieron
prototipar dos productos que forman parte de la propuesta de solucion del modelo negocio: el

primer producto fue el disefio de la composta 100% orgénica que es transformada a través de
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los residuos orgénicos y el segundo producto es el disefio de la aplicacion movil que
permitird contactar con nuevos usuarios, clientes y proveedores.

La deseabilidad del modelo de negocio Munay Vida se valido con la confirmacion de las
hipdtesis propuestas a través de la aplicacion de encuestas y experimentos realizados en la
que se defini6 del precio, la posibilidad de compra del nuevo producto principalmente. La
factibilidad de la solucion se realizo a través de un proceso de simulacion de Montecarlo
donde se ret6 el plan de mercado y de operaciones y ambas resultaron satisfactorias. Respecto
a la viabilidad de la solucidn, la propuesta del modelo de negocio Munay Vida resultd
financieramente rentable con un VAN que alcanz6 un valor de 3,932,493 soles y una TIR del
88.46%, en una proyeccion de flujos econdmicos y financieros de cinco afios.

Respecto a la relevancia social del modelo de negocio Munay Vida, el presente se
encuentra alineado con el ODS 12 y se enfoca en cuatro de ocho metas, alcanzando un IRS
del 50%, El modelo incentiva a las personas a segregar sus residuos, tener un consumo mas
responsable con el medio ambiente y contribuir con la educacion y concientizacion que
permitan minimizar el impacto negativo de la contaminacién ambiental; asimismo, el uso de
la composta en la agricultura es una solucion ecoamigable que aporta un valor agregado a los
productos del campo, a las personas y a los municipios como stakeholders que pueden tener
la oportunidad de ser parte de un proceso de economia circular.

Respecto a la rentabilidad social del modelo de negocio Munay Vida, se alcanzo6 un valor
de 82.996 millones de soles aproximadamente, la cual se enfoc6 en la medicion de ingresos y
costos sociales de tres stakeholders que son las municipalidades, agricultores y hogares;
ademas, la recoleccion de los residuos orgédnicos con la participacion activa de la poblacion
sera reutilizada para la preparacion de compostaje, reduciéndose la exposicion de residuos

orgéanicos en botaderos, de esta manera se minimiza la generacion de enfermedades
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gastrointestinales, respiratorias y enfermedades de la piel, permitiendo que las familias que
viven cerca de estos botaderos tengan una vida mas saludable. Con este proyecto se
contribuye con la reduccion de los residuos orgdnicos destinados a los botaderos, generando
un beneficio a nivel ambiental al minimizar las emisiones de gases por la degradacion de la
basura al aire libre, contribuyendo a la acidificacion de los suelos, el calentamiento global y
la destruccién de la capa de ozono.
8.3.Recomendacion

Se recomienda a los futuros emprendedores en incursionar en negocios relacionados
con la transformacion de los residuos porque es una etapa de la economia circular muy poco
aprovechada en el Pert dado que sélo el 1% de los residuos generados es reutilizado. Asi
como se pueden formular ideas innovadoras en el marco de los productos organicos e
inorganicos, actualmente se esta generando un tipo especifico de residuos conocido como
basura tecnoldgica (celulares, computadoras, televisores y electrodomésticos) que es un rubro
relativamente nuevo por el incremento reciente del uso de la tecnologia a nivel mundial, y la
alternativa de emprender e innovar en este rubro es interesante porque engloba diversas
perspectivas mas alla del lado tecnoldgico sino también desde la perspectiva de seguridad de
informacion de tal forma que se asegure al usuario que cualquier tipo de informacién que
pueda recopilarse de los celulares o computadoras no sean aprovechables y se de garantia de
ello. Una recomendacion adicional para los futuros emprendedores es enfocarse en la
formacion de comunidades ya que, garantizara la viabilidad de nuevos emprendimientos

relacionados con el reaprovechamiento de los residuos.

Se recomienda a los potenciales inversionistas informarse y estar a la expectativa de
las tendencias actuales en el mundo en relacion con el manejo de los residuos sélidos y

compararlas con la situacion del pais donde se evidenciara la existencia de diferencias y
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limitaciones del pais, los cuales representan claras oportunidades de éxito para la industria
que deseen incursionar en el sector y lograr una rentabilidad en un corto y mediano plazo
para inversores dispuestos a invertir. Respecto a Munay Vida, el inversor debe tener una
predisposicion al uso de las tecnologias como la implementacion de las aplicaciones moviles
que es clave para la viabilidad del modelo de negocio, asimismo, de la IOT tecnologia

emergente que permitira garantizar la mejor calidad del abono organico.
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Tabla A1

Apéndices

Apéndice A: Perfil de Usuario

Informacion Relevante de las Entrevistas Realizadas

ftem

Categoria de informacion

Informacion mas relevante de la categoria

10
11

12

13

14

15

Actividades realizadas en su tiempo
libre.

Actividades diarias en su hogar.

Actividad econdmica a la que se
dedica.

Anhelos para su familia.

Anhelos personales y profesionales.

Preocupaciones respecto a su familia
y entorno.

Informacion que le gusta recibir.

Grupo social al que pertenece,
actividades del grupo.

(Qué le molesta de la sociedad?
Problemas percibidos en su distrito.
Actividades en su hogar con
respecto al manejo de sus residuos.
Como afecta la calidad de vida de su
familia los problemas de su distrito.
Principales valores para transmitir
en su familia.

Percepcion de contaminacion
ambiental.

Aporte a la reduccion de la
contaminacion ambiental.

Ven television, realizan actividades recreativas en familia o con
amigos.

Cuidado de sus hijos, apoyo en sus labores educativas, cocina y
alimentacion de la familia.

Profesionales dependientes.

Aspiran felicidad y logros profesionales para sus hijos.

Anhelan mejores cargos a nivel profesional, mejor remuneracion
y mayor tiempo libre para disfrutar con la familia.

Su mayor preocupacion es la seguridad de su familia frente a la
inseguridad ciudadana, dificultades en el desarrollo de su
entorno social.

Informacion de recreacion, situacion actual del pais e
informacion de oportunidades de mejora en todo aspecto.

Frecuentan eventos culturales, educativos y recreacionales para
su familia.

Falta de responsabilidad, corrupcion, contaminacién ambiental
Inseguridad ciudadana, mala gestion de residuos solidos.
Acumulacion de los residuos en bolsas plasticas para el recojo
por parte de la municipalidad, reciclaje de botellas de plastico.
Inseguridad al movilizarse, inseguridad y temor por la seguridad
de su familia.

Honestidad, superacion personal, responsabilidad, conciencia
ambiental.

Es responsabilidad de las autoridades, existe falta leyes que
regulen la contaminacion, preocuparse por el incremento de la
contaminacion ambiental y consideran que es un problema
social.

Su aporte con la disminucion es el reciclaje y reducir el consumo
de pléstico.
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Detalle de la Entrevista Realizada a los Usuarios del Problema
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Categoria Descripcion Entrevista uno Entrevista dos Entrevista tres
Biografia Nombre Gabriela Guevara Guzman Mey Ling Mendoza Flores Glober Elkin Alarcon Valdivia
Edad 27 40 37
Género Mujer Mujer Hombre
Distrito Pueblo Libre Los Olivos Magdalena del Mar
(Tiene personas que dependen de usted como hijos o No Dos hijos pequeiios. Dos hijas pequeiias.
personas de mayor edad?
Actividades (Qué actividades realizan en su dia a dia? ;Cuantas horas le = Soy ingeniera civil y trabajo todo el dia en casa. Ingeniero industrial y trabajo ocho horas al dia, tres horas le Lectura 40 minutos, caminata una hora, trabajo ocho horas, ver
dedica a cada actividad? dedica sus hijos y una hora al estudio. TV una hora.
(En un dia libre qué le gusta hacer con mayor frecuencia? Descanso, veo television, estudio inglés y salgo a pasear. Salir al campo y nadar Ver television, ir a la playa, ir al cine y salir con amigos.
 Oué 1 . | howar? Limpio, lavo los servicios, la ropa. Limpiar y ensefiar a mis hijos. Comparto las labores domésticas, acompafiamiento de mis hijas
(Qué¢ labores realiza dentro del hogar? en sus labores de colegio.
. . o No tengo hijos Tengo una labor compartida con mis papas y la persona que me  Es una labor compartida con mi esposa.
(Quién se encarga del cuidado de sus hijos? ayuda en casa.
s ) Mi hermana y yo. Me resulta dificil porque en el departamento ~ Todos los miembros de la casa segregan en los tachos y lo La responsabilidad es compartida, no es dificil porque se retine
(Quién es el responsable de la basura en su hogar? ;Para . . . O . .
. b o e . no tengo mucho espacio para poder organizar la basura ni hacer  eliminan por la noche. todo en una bolsa especial para la basura y se deposita en alguno
realizar esta actividad le resulta dificil? ;Cual es el motivo . . . , g
. compostaje. de los contenedores ubicados en el primer sétano del edificio en
de la dificultad? -
donde vivo.
Creencias (Practica algun culto religioso? Soy catolica. Soy catélica Soy catoblico.

(Pertenece a algiin partido politico? ;Qué opina de los
presidentes y alcaldes de su distrito?

(Hay algo resaltante en su vida que cree que es importante
transmitir a sus hijos o familias cercanas?

(Cual es su percepcion respecto a la contaminacion
ambiental?

Considero que los politicos actuales estan muy enfocados en
calmar los problemas instantaneos del populismo y no con el
objetivo de solucionar los verdaderos problemas de ciudadania
sino mejorar su fama. Por ejemplo, cuando ocurren desastres
naturales y se organizan para brindar apoyo con viveres ese
apoyo no es sostenible (social, econdmico y medioambiental).
De igual forma cuando sefialan protocolos del cuidado personal
respecto al COVID 19, el ministerio del medio ambiente no
tiene una opinion respecto a la gran cantidad de desechos que se
genera, al inicio se recomendaba utilizar guantes y muchos
especialistas virélogos opinaban que no es necesario porque los
ciudadanos que no estan relacionados con la medicina no saben
retirarlos de manera correcta por lo cual perderia el sentido de su
uso. Me indigna que haya todo un ministerio que no sepa hacer
una correcta gestion de residuos solidos en una sola ciudad de
todo el Pert.

Si, los recursos que tenemos en el planeta no son ilimitados y el
ser humano con el simple hecho de respirar y existir consume
recursos que no los retribuye jamdas. Se debe aprender a
contribuir con la armonia del planeta si queremos tener una
historia mas larga como especie humana.

La contaminacion ambiental muchas veces es inevitable por
procesos naturales de la tierra como erupciones volcanicas. Pero
la gran mayoria es generada para abastecer las necesidades del
ser humano. Hay necesidades basicas que podemos controlar o
desarrollar procesos para reducir la huella de carbono como por
ejemplo la produccion de energia limpia con procesos como
energia eolica, maritima o nuclear que es la mas eficiente y por
temas politicos, lamentablemente atin no es posible
implementarla en todos los paises mundo. Pero hay necesidades
que el ser humano las crea por vanidad, ambicion,
entretenimiento, entre otros, como el consumismo, la generacion
de plasticos, maquillajes, tecnologias que “simplifican nuestras
actividades diarias” pero generan huellas de carbono que a la
larga reducen nuestra esperanza de vida o ponen en peligro
ecosistemas.

No pertenezco a un grupo politico, pero cree que las autoridades
son corruptas y solo buscan sus intereses personales.

Valores, respeto a los demas y ensefiar lo importante que es
cuidar el medio ambiente para que nuestros hijos puedan
disfrutar de la naturaleza.

Que hacemos poco y casi nada para evitar la contaminacion.

No pertenezco a ninglin partido politico, pues no siento que
ninguno de los que estan vigentes me represente. Mi opinion de
los presidentes es de que no practican valores de honradez y
acceden al poder para enriquecerse olvidando el propodsito de su
cargo de pensar en el bien comun de la gente mas necesitada. Mi
opinion de quienes han ocupado el cargo de alcalde en mi
distrito es que también son corruptos y se valen del poder para
beneficio propio, sobrevalorando la ejecucion de proyectos de
infraestructura en gestiones carentes de transparencia y trabajan
sin un rumbo definido de continuidad para el desarrollo
sostenido de nuestro distrito a largo plazo.

Valores, respeto hacia los demas y hacia el medio ambiente.

La gente esta tomando conciencia, pero atin hay mucho por
hacer, en muchos casos la lucha contra la contaminacion
ambiental ain es visto como una moda, pero se necesitan
acciones concretas que sean parte de la politica de estado.
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Categoria Descripcion Entrevista uno Entrevista dos Entrevista tres
Problemas Como todo el Pert, inseguridad ciudadana y no tiene gestion de  La basura es removida por perros callejeros, o por recicladores.  Desorden, contaminacion ambiental, smog, delincuencia y pistas
(Qué problemas ha percibido en su distrito? ;Tienen algin  residuos s6lidos, tampoco contribuye a la educacion en deterioradas.
problema con la gestion de la basura? medioambiental de los nifios del distrito.
En la sostenibilidad. Contaminan el ambiente, dan un mal aspecto, pueden generar La gente se siente insegura de la zona en la que habita. La
(En qué afecta esos problemas a su distrito y a su entorno? enfermedades en la poblacion. contaminacion ambiental .deteriora la salud de los vecinos.
Descontento por las autoridades.
Todos los ciudadanos, desde el nifio hasta el anciano, pero para  Toda la poblacion y las autoridades elegidas que no buscan Los que dirigen la municipalidad.
PR . generar un punto de partida hacia el cambio se debe empezar por soluciones. Las personas mismas que contaminan el medio ambiente.
(Quién cree que son los responsables de dichos problemas? C o, , :
una decision politica porque la cultura peruana aun no tiene
conciencia ambiental arraigada.
Primero se debe iniciar tomando en serio la educacion Definir politicas para eliminacion, aplicarlas desde casa 'y Los temas que tiene que ver con la gestion municipal dependen
ambiental, no como un curso o una unidad de ciencias en el extenderla a la sociedad. de las autoridades, por lo que hay que elegir mejor a estas
colegio que solo se debe aprobar. Segundo, implementando autoridades. La basura depende de la gente que debe respetar los
politicas radicales para un cambio en el comportamiento social lugares en donde dejarla para esperar a que pasen los camiones
(Como podria solucionarse? porque genera consecuencias que atentan contra la vida de las de recoleccion.
personas. Tercero, inversion en investigacion de procesos e
ingenieria que permita tener una existencia armoénica de la
especie humana en la tierra sin dejar de abastecer las
necesidades basicas.
Si, se compra solo lo necesario para necesidades basicas y enla  Si, concientizando o comprando solo lo necesario para no Trabajar de manera organizada para vigilar que los vecinos
gran mayoria buscamos productos ecoamigables, a la vez generar muchos desechos. respeten las leyes.
(Desde su familia o comunidad se podria hacer algo para reciclamos gran cantidad de nuestros desechos a pesar de no
aportar a la solucion de dicho problema? tener soporte municipal. Nos educamos en temas relacionados
para reducir nuestra huella de carbono y compartimos la
informacion con los demas.
Familia Que no contribuyan a una existencia sostenible. El bienestar y la seguridad Que sean victimas de la inseguridad. Que enfermen producto de

(Cual es la mayor preocupacion respecto a su familia y
entorno?

(Cémo considera que esta la calidad de vida de su familia?
(Qué dificultades tiene para acceder a la calidad de vida que
desea?

(Qué aspiracion tiene para sus hijos o usted?

(En su familia realizan alguna actividad con respecto al
manejo de sus residuos? ;Qué tipos de actividades hace?
( Tiene algin beneficio respecto a ello?

Considero que es muy buena en funcion a la realidad peruana,
tenemos educacion universitaria, centros de trabajo que
corresponden a nuestra formacion y asistencia médica particular
y publica. Sin embargo, al estar en el centro de la ciudad no se
cuenta con espacios de recreacion amplios en los que se pueda
gozar de la naturaleza. Me gustaria poder ir al rio Rimac y gozar
del paisaje, frescura y especies, pero esta tan contaminado que ir
a verlo seria decepcionante. De la misma forma con parques y
playas contaminados.

Poder disfrutar algo de un mundo limpio.

Como dije anteriormente, aplicamos las 5Rs: Reducir, reciclar,
reutilizar, rechazar y repensar. Beneficios de contribucion al
medio ambiente. Muchas personas esperan recibir dinero por sus
papeles, plasticos o vidrios, pero la recompensa de contribuir
con la armonia para mi es mas que suficiente.

Buena, el tiempo y mejorar los ingresos.

Que sean felices y logren sus metas

Si, segregamos y reutilizamos algunos recursos.
No recibo beneficio econdmico, pero el hacer esta actividad de
segregacion siento satisfaccion.

la contaminacion ambiental.

Aparentemente estan bien, pero con dificultades para
desarrollarse como quisiera.

Dificultades: Hay incertidumbre por vivir en un distrito que
tiene el problema de la inseguridad ciudadana y la exposicion al
smog.

Que sean profesionales y que sean ciudadanos preocupados por
mejorar la sociedad en la que habitan.

No realizamos ninguna actividad con respecto al manejo de
residuos.
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Categoria Descripcion

Entrevista uno

Entrevista dos

Entrevista tres

Circulo social ;Qué tipo de eventos sociales le interesan?

(Pertenece a un grupo social? ;Qué hace en esta
agrupacion?

(,Como se comunica con sus amigos o familiares? ¢ Utiliza
alguna red social?

(Qué tipo de informacion le gusta recibir en las redes
sociales o en el internet?

(Se siente seguro en el circulo social de su distrito?

Medioambientales.

Si, es un grupo de personas en Facebook que no usa shampoo
comercial.

Al ver tantas propagandas de cabello, maquillaje me cansé de
ser un titere comercial, de las tendencias y moda por lo que dejé
de utilizar esos productos. No uso cremas, maquillaje ni
shampoo, que considero es una “necesidad” creada por las
personas para “lucir bien”. Pero se puede lucir bien con muchos
productos naturales cuidado de reducir la huella de carbono, con
ello me refiero a que por ejemplo si se desea utilizar aceite de
coco para la piel no se debe comprar una botella de aceite de
€oco sino generar tu propio aceite a partir de un producto
organico hecho sin quimicos, solo asi tiene sentido la reduccion
de la huella de carbono.

Whatsapp y Facebook.

Informacién positiva de cambios medioambientales, no
apocalipticos.

No, mis vecinos no son como yo, vivo en un condominio que a
diario bota gran cantidad de residuos, no recicla ni se preocupa
por reducir sus residuos. No estoy a gusto con ello.

Educativos, teatro
No.

Teléfono, Whatsapp.

Manualidades, sobre alimentos y peliculas.

No, porque no hay seguridad completa actualmente.

Eventos culturales.
Ninguno.

Por medio del nimero de celular o mensaje de texto por
Whatsapp.
El acontecer diario y articulos periodisticos.

Como ya lo indiqué anteriormente, la inseguridad es un
problema que afecta al distrito, por tanto esa situacion reduce la
sensacion de seguridad.




Tabla A3

Detalle de la Entrevista Realizada al Cliente

Categoria Descripcion Entrevista 1
Nombre Omar Guerrero Alberca
Edad 37
Bioarafia Género Masculino
& Direccién Caserio Naranjo de Chonta, Montero, Ayabaca, Piura.
(Tiene personas que dependen de usted como hijos o personas de mayor edad? No
(Qué actividades realizan en su dia a dia? ;Cuantas horas le dedica a cada actividad? Actividades de campo agricolas. Tiempo siete a ocho horas.
Actividades (En un dia libre qué le gusta hacer con mayor frecuencia? Pasar con la familia.
(Qué labores realiza dentro del hogar? Labores domésticas.
(Quién se encarga del cuidado de sus hijos? -
(A qué religion pertenece? Soy catoblico.
c ) (Pertenece a alglin partido politico? ;Qué opina de los presidentes y alcaldes de su distrito? No. Deberian ser verdaderos servidores del pueblo.
reencias
(Hay algo resaltante en su vida que cree que es importante transmitir a sus hijos o familias cercanas? Educacion y respeto hacia los demas.
(Qué podemos hacer nosotros para reducir la contaminaciéon ambiental? Educar a la sociedad en temas que dafian el ambiente
({Qué problemas ha percibido en su actividad? Financieros y técnicos
. . .. Hay una reduccion de la produccion o el producto se obtiene de baja calidad el cual no es aceptable
(De qué manera impacta esos problemas en su actividad?
para exportar.
Problemas (Quién cree que son los responsables de dichos problemas? Los entes del gobierno, organizaciones
(Coémo podria solucionarse? Mejores politicas de estado
(Desde su familia o comunidad se podria hacer algo para aportar a la solucion de dicho problema? Si. Politicas del gobierno local
(Cual es la mayor preocupacion respecto a su familia y entorno? Educacion de calidad
o ,Co i 4 la cali i familia? ;Qué dificul i la cali . . . .
Familia (Como considera que esta la calidad de vida de su familia? ;Qué dificultades tiene para acceder a la calidad de Relativamente bien, fomento la agricultura familiar

Circulo social

vida que desea?
(Qué aspiracion tiene para sus hijos o usted?

(Qué tipo de eventos sociales le interesan?
(Pertenece a alguna sociedad, cooperativa u otros?
(Como se comunica con sus amigos o familiares?

(Qué tipo de informacion le gusta recibir respecto a la actividad que realiza?

(Se siente seguro en el circulo social de su distrito?

Lograr una educacion de calidad.

Culturales y ferias
Si, pertenezco a la cooperativa agraria Norandino.
A través de Whatsapp y teléfono celular.

Investigaciones de campo, asistencia técnica y practicas agricolas.

Si, ya que todos somos agricultores.
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Apéndice B: Prototipado
Figura B1

Prototipado del Aplicativo

Figura B2

Prototipo de la Presentacion de la Composta
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Tabla B1

Indicadores de Medicion Para el Prototipo
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KPI Objetivo Indicador Niveles Resultado
Contabilidad  Evaluar si la Numero de 0: Innovador Cero
dela propuesta es aplicativos que 1 a 3— medianamente entonces es innovador
innovacion. innovadora. estan relacionados  innovador
al core business. Mayor a 3 — No es

innovador
Grado de Evaluar el nivel de  Cantidad de 0 a 1: Baja satisfaccion. Tres usuarios
satisfaccion satisfaccion del recomendaciones, 2 a 4: Satisfaccion media  recomendados por

por el uso de
la app.

Engagement

Tiempo in-
app

Usuarios

Churn

usuario y su nivel
de recomendacion.

Identificar cuales
son las actividades
mas recurrentes
del usuario.

Identificar con qué
frecuencia utiliza

la app

Identificar el
crecimiento y la
escalabilidad de la
app

Identificar el
motivo por el cual
los usuarios
desinstalan el
aplicativo.

o invitaciones a
nuevos usuarios

Cantidad de
interacciones por
semana en la
pagina web y en
el aplicativo.

Tiempo diario
dedicado a
interactuar con
las diferentes
herramientas de

la app.

Numero de
cuentas nuevas
creadas
diariamente

Cantidad de
usuarios que
eliminan la app

Mayor a 4: Alta
satisfaccion

0 a 2: baja interaccion
3 a 5: interaccion media
Mayor a 5: alta interaccion.

Un minuto a 30 minutos:
baja interaccion

31 minutos a una hora:
mediana interaccion
Mayor a una hora: alta
interaccion.

0 a 1: introduccion.

2 a 5: posicionamiento
Mayor de 5: alto
crecimiento, expansion

0 a 1: churn bajo
2 a 5: churn medio
Mayor a 5: churn alto

semana reflejan un
nivel medio de
satisfaccion.

Tres interacciones,
significa que su nivel
es medio.

35 minutos, entonces
tiene una mediana
interaccion.

Dos usuarios nuevos
por dia significan etapa
de posicionamiento.

Un usuario desinstala
la aplicacion, entonces
se tiene un nivel bajo
de abandono.
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Apéndice C: Matriz Costo Impacto

Criterio de complejidad. Se ha tenido en cuenta la relacion entre el costo que
demandaria la implementacion de las acciones propuestas versus el tiempo en el cual se
desarrollarian, segtin lo cual se tiene lo siguiente:

El costo estéa diferenciado en tres intervalos: menor a 30,000 soles, mayor o igual a
30,000 soles y menor a 100,000 soles; mayor o igual a 100,000 soles.

El tiempo se ha diferenciado en tres periodos: menor a un afio, mayor o igual a un afio
y menor a tres aflos, mayor o igual a tres afios.

Si el costo del proyecto es menor a los 30,000 soles en un tiempo menor a un afio,
entonces el grado de complejidad se considera que es bajo.

Si el costo del proyecto se encuentra en el rango de valores entre 30,000 soles y
menor a los 100,000 soles, para un rango de tiempo mayor o igual a los tres afios se considera
que el grado de complejidad es alto.

Para mayor abundamiento se ha preparado el siguiente cuadro:
Tabla C1

Criterios de Complejidad

Criterios Tiempo

Costos en soles Menor a un afio Mayor o 1gual~a unanoy Mayor o igual a tres aflos
menor a tres aflos

Menor a 30,000 Bajo Bajo Alto

Mayor o igual a 30,000 y . .

menor a 100,000 Medio Medio Alto

Mayor o igual a 100,000 Alto Alto Alto

Criterio de impacto. Para elegir y priorizar las actividades a realizar que alivien la
necesidad del usuario se han definido dos indicadores para evaluar el impacto de la

implementacion de estos, el nivel de satisfaccion y la escalabilidad.
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La satisfaccion se medira a través de tres niveles: satisfecho que representa a aliviar la

necesidad del usuario entre un 50% a mas, regular que representa el alivio de la necesidad

entre un 30% a 50% e insatisfecho que representa un alivio de la necesidad de 0% a 20%.

La escalabilidad se medira a través de tres rangos que representan el porcentaje de los

usuarios que se adapten a las actividades propuestas como solucién: menos a 25%, mayor a

25% y menor a 50% y mayor a 50%.

Tabla C2

Criterio de Impacto

Criterio Escalabilidad

Satisfaccion Menor a 25% E/ISa (})];(,r 0 igual a 25% y menor Mayor o igual a 50%
Satisfecho Medio Alto Alto

Regular Medio Medio Medio

Insatisfecho Bajo Bajo Bajo

Figura C1

Matriz Costo Impacto
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Apéndice D: Embudo Comercial

En el Pert se tienen aproximadamente 2.3 millones de productores agropecuarios de
los cuales el 3.5% se concentra en Lima. Para el primer afio, se estima vender la composta a
988 agricultores los cuales representan el 0.04% y durante el segundo afio se ampliara el
mercado meta a provincias que también demandan de este tipo de abono. Para lograr ello se
hara uso de diversas herramientas de marketing como publicidad a través de redes sociales,
implementacion de una app que permitira contactar con mas interesados en la segregacion,
organizacion de talleres y eventos con agricultores, entre otros. Por lo tanto, se concluye que
existe un mercado potencial importante a los cuales se ofrece la composta y mas aun en
provincias que demandan de abono y no se tiene conocimiento de estos productos
alternativos. A continuacion, se muestra la trazabilidad completa del embudo comercial.
Figura D1

Embudo Comercial

Fanpage App Youtube
digital




Apéndice E: Layout que Muestra la Distribucion de la Planta
A continuacion, se muestra un detalle de la planta en donde se elaborara la composta:
Figura E1

Layout que Muestra la Distribucion de la Planta
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Apéndice F: Tarjetas para Hipétesis de Modelo de Negocio
Figura F1

Tarjeta de Prueba de Aceptacion del Producto
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Figura F2

Tarjeta de Prueba de Aceptacion del Precio para Agricultores
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Figura F3

Tarjeta de Prueba de Aceptacion del Precio para Hogares
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Figura F4

Tarjeta de Prueba del Usuario
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Apéndice G: Parametros que Definen la Calidad de una Composta

Tabla G1

Parametros Considerados para la Calidad de la Composta

&9

Parametro

;Qué es?

(Para qué sirve?

Referencia

Nitrogeno,
fosforo y potasio

Humedad

Materia organica

Acidos humicos
y acidos fulvicos

Materia mineral

Relacion C/N

Granulometria

Los nutrientes
primordiales que
contienen. Estan basados
en la composicion de la
composta.

Cantidad de agua que
tiene.

La finalidad de la
composta es agregar
materia organica a los
suelos.

Es la putrefaccion de los
residuos organicos como
vegetales que existe en el
suelo generando altos
nutrientes.

Son las cenizas o restos

minerales de la composta.

Muestra la relacion del
carbono y nitrogeno que

tiene la materia organica. .

Es el tamaiio de las

particulas de la composta.

Valor nutritivo de la composta

Si la humedad es muy elevada se generan charcos
y no permite la oxigenacion para los
microorganismos y la poca humedad no permite
la proliferacion de los mismos.

Para asegurar el crecimiento de los
microorganismos.

Los acidos humicos estimulan la proliferacion de
los vegetales y los acidos falvicos regulan el pH.

En la composta el material mineral esta mas
concentrado generando un suelo menos con
menos salinidad.

Sirve para mineralizar la materia orgdnica y hacer
mas accesible los nutrientes para los
microorganismos arboreos.

Asegura una descomposicion mas efectiva de los
desechos organicos.

Al menos mayor
al 1 % cada uno

Entre 20% y 40%

Entre 30% y 60%

Lo ideal es que

sean similares y
cuanto mas alto
mejor

Entre 10% y 40%

Entre 10y 20

En los desechos
organicos el 90 %
de las particulas
debe ser menos o
igual a 25 mm.




Apéndice H: Calculos para Determinar la Rentabilidad Social
Figura H1

Precios en Euros por Tonelada de CO2 Segun SENDECO2 (2022)

Precios CO2 EUA CER

Media anual 83.31€ 0,00 €
Enero 8428 € 0,00 €
Febrero 90,79 € 0,00 €
Marzo 75,13 € 0,00 €
Abril 8152 € 0,00 €
Mayo 85,30 € 0,00 €
Junio 83,47 € 0,00 €
Julio 0,00 €
Agosto 0,00 € 0,00 €
Setiembre 0,00 € 0,00 €
QOctubre 0,00 € 0,00 €
Noviembre 0,00 € 0,00 €
Diciembre 0,00 € 0,00 €

Figura H2

Cotizacion del Euro Sol Segun Investing (2022)

General Chart News & Analysis Technical Forum

Overview  Historical Data = Currency Converter

EUR/PEN Historical Data i

Time Frame

Y1 Download Data 06/20/2022 - 071192022 | /| ‘
Date Price Open High Low Change
Jul 19, 2022 3.9573 3.9825 3.9632 3.9520 0.27%
Jul 18, 2022 3.0466 3.9379 3.9838 3.9351 0.10%
Jul 17, 2022 39428 3.9379 3.9428 3.9355 0.42%
Jul 15, 2022 3.9265 3.9125 3.9453 3.9044 0.74%

Jul 14, 2022 38977 3.9801 3.9817 3.8964 -1.72%



Tabla H1

Determinacion de Costos Sociales Unitarios de la Composta

Segmento Beneficios Cantidad  Costo en euro Costo en Total Total

sociales soles  (soles/kilogra (soles/kilogra

mo residuos) mo de

composta)

Agricultory ~ Menor 42 83.78 0.3315 1.3925 4.1774
Hogar exposicion de

residuos en

vertederos.

Nota. Cantidad es la cantidad de kilogramos de CO2 por cada kilogramo de residuos, costo

en euro es el monto de euros por cada tonelada de CO2, costo en soles es el monto en soles

por cada kilogramo de CO2, total es el producto de cantidad por costo en soles.

Tabla H2

Determinacion de Costos Sociales Unitarios para los Agricultores

Segmento Beneficios Demanda Precio/ Total
sociales estimada de kilogramo del ~ (Soles/kilogram
fertilizante fertilizante residuos)
que deja de
consumir
Agricultores Reduccion de 144 7 1,006

dafios en los
suelos por uso de
fertilizantes
quimicos
(Variacion

del pH, deterioro
de la estructura
del suelo)
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Nota. Total es el producto de la demanda estimada por el precio por kilogramo de fertilizante.



Tabla H3

Determinacion de Costos Sociales Unitarios para Hogares, en Soles

Segmento Beneficios Horas Ingreso Ingreso por Ingreso por
sociales invertidas ~ minimo para mes afio
para comprar un nivel
abono socioeconomi
co A/B (por
hora)
Hogares Facilidad de 3.00 18.75 56.25 675.00
comprar
composta a

través de la
app
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Tabla H4

Proyeccion de Ingresos Sociales para el Primer Afio, en Soles

Ano 1
Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Unidades demandas
Total: agricultores y hogares - - - - 15,130 30,260 45,390 60,520 75,650 90,780 105,910 121,040 544,680
Agricultores - - - - 14,800 29,600 44,400 59,200 74,000 88,800 103,600 118,400 532,800
Hogares - - - - 330 660 990 1,320 1,650 1,980 2310 2,640 11,880
Clientes
Total: agricultores y hogares
Agricultores - - - - 74 148 222 296 370 444 518 592
Hogares - - - - 66 132 198 264 330 396 462 528
Factores de ingresos sociales 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00
Total: agricultores y hogares 4.18 4.18 4.18 4.18 4.18 4.18 4.18 4.18 4.18 4.18 4.18 4.18
Agricultores 83.85 83.85 83.85 83.85 83.85 83.85 83.85 83.85 83.85 83.85 83.85 83.85
Hogares 56.25 56.25 56.25 56.25 56.25 56.25 56.25 56.25 56.25 56.25 56.25 56.25
Ingresos sociales
Total: agricultores y hogares - - - - 63,205 126,409 189,614 252818 316,023 379,228 442432 505,637 2275366
Agricultores - - - - 6,205 12,410 18,616 24,821 31,026 37,231 43,436 49,642 223,388
Hogares - - - - 3,713 7,425 11,138 14,850 18,563 22275 25,988 29,700 133,650
Ingreso total - - - - 73,122 146,245 219,367 292,489 365,612 438,734 511,856 584,979 2,632,404
Tabla HS
Proyeccion de Costos Sociales para el Primer Afio, en Soles
Afo 1
Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Kilogramos de composta - - - - 15,130 30,260 45,390 60,520 75,650 90,780 105,910 121,040 544,680
Kilogramos de CO2 - - - - 526.52 1,053.05 1,579.57 2,106.10 2,632.62 3,159.14 3,685.67 4212.19 18,954.86
Costo total - - - - 2,199.52 4,399.04 6,598.56 8,798.08 10,997.60 13,197.12 15,396.64 17,596.17 79,182.74
Tabla H6
Proyeccion de Flujo de Caja Social para el Primer Ao, en Soles
Ao 1
Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Beneficio social total - - - - 73,122 146,245 219,367 292,489 365,612 438,734 511,856 584,979 2,632,404
Costo social total - - - - 2,199.52 4,399.04 6,598.56 8,798.08 10,997.60 13,197.12 15,396.64 17,596.17 79,183
Utilidad social - - - - 70922.80  141,845.61  212,768.41  283,691.22  354,614.02  425536.83  496459.63  567382.44 2,553,221
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Apéndice I: Precios de Abono Organico
Tabla I1

Precios para el Segmento Agricultor, en Soles

Vendedor Unidad en Precio Precio Unitario
kilogramo

Planta Lurin 50 9 0.18
(1TM A 180)

Composta 30 20 0.67
gallinaza

Agro Lurin 30 7 0.23
Agro Lurin 40 9 0.23
Agro Lurin 50 10 0.20
Composta 12 8 0.67
organica

Humus 12 7 0.58
Tierra preparada 12 10 0.83

Tabla 12

Precios para el Segmento Hogar, en Soles

Vendedor Unidad en Precio Precio Unitario
kilogramo
La Casa de las 1 2.0 2.0
Plantas
La Casa de las 10 1.4 1.4
Plantas
La Casa de las 30 1.2 1.2
Plantas
PROMART 5 7.9 1.58

Compost Green 13 15.0 1.15




Figura I1

Precio Minorista de Abono Organico por Departamento Segun INEI

C.91 PERU: PRECIO MINORISTA DE ABONO ORGANICO POR DEPARTAMENTOS Y PROVINCIAS
SEGUN PRODUCTO, DICIEMBRE 2019/2020

(Soles por tonelada)

L Guano de Isla Gallinaza Humus de Lombriz
Departamento/Provincia

2019 | 2020 | Var. % 2019 2020 Var. % 2019 2020 Var. %

AMAZONAS 1,200.00 1,180.00 -1.7 499.25 499.25 0.0 879.50 879.50 0.0
Bagua - 515.00 515.00 0.0 920.00 920.00 0.0
Bongora - 507.00 507.00 0.0 893.00 893.00 0.0
Chachapollas 1,100.00 1,100.00 0.0 525.00 525.00 0.0 895.00 895.00 0.0
Luya 1,300.00 1,260.00 -3.1 450.00 450.00 0.0 810.00 810.00 0.0
APURIMAC 1,010.00 1,010.00 0.0 900.00 900.00 0.0 800.00 800.00 0.0
Abancay 1,010.00 1,010.00 0.0 - 800.00 800.00 0.0
Challhuahuacho - 900.00 900.00 0.0 -
AYACUCHO 1,388.71 1,495.71 7.7 450.83 566.17 256 - 393.00 -
Huanta 1,340.00 1,410.00 5.2 405.00 510.00 25.9 -
La Mar 1,298.00 1,300.00 0.2 313.00 313.00 0.0 393.00 -
Lucanas 1,100.00 1,400.00 27.3 960.00 - .
Parinacochas 1,430.00 1,460.00 21 700.00 727.00 39 -
Paucar del Sara Sara 1,553.00 1,600.00 3.0 527.00 527.00 0.0 -
Victor Fajardo 1,300.00 1,600.00 23.1 400.00 - .
Vilcashuaman 1,700.00 1,700.00 0.0 360.00 360.00 0.0 -
CAJAMARCA 1,323.09 1,317.37 -04 301.00 313.68 4.2 1,036.67 1,070.00 3.2
Cajabamba 1,286.60 1,286.60 0.0 - -
Cajamarca 1,280.00 1,280.00 0.0 320.00 320.00 0.0 -
Celendin 1,525.00 1,525.00 0.0 290.00 293.40 1.2 1,150.00 1,150.00 0.0
Contumaza 1,450.00 1,450.00 0.0 - -
Chota 1,400.00 1,360.00 =29 320.00 380.00 18.8 860.00 960.00 11.6
San Miguel 1,190.00 1,190.00 0.0 285.00 285.00 0.0 -
San Pablo 1,130.00 1,130.00 0.0 290.00 290.00 0.0 1,100.00 1,100.00 0.0
HUANCAVELICA 1,150.00 1,150.00 r 0.0 462.00 473.33 25 - - -
Acobamba - 493.00 493.00 0.0 -
Churcampa 1,110.00 1,110.00 0.0 360.00 360.00 0.0 R
Huancavelica 1,190.00 1,190.00 0.0 533.00 567.00 6.4 -
HUANUCO 1,312.50 1,372.50 r 4.6 31250 325.00 4.0 - 300.00 -
Huaycabamba 1,300.00 1,300.00 0.0 - -
Huamalies 1,420.00 1,440.00 14 300.00 320.00 6.7 300.00 -
Leoncio Prado 1,330.00 1,390.00 45 - -
Pachitea 1,200.00 1,360.00 133 325.00 330.00 15 -
LALIBERTAD 1,230.00 - 410.00 433.33 5.7 700.00 725.00 36
Gran chimu 1,230.00 - - 750.00 -
Otzco - 240.00 340.00 41.7 -
Pataz - 730.00 700.00 -4.1 -
Trujilo - 260.00 260.00 0.0 700.00 700.00 0.0
LORETO 1,450.00 136666 7 57 1,150.00 1,150.00 0.0 - - -
Alto Amazonas 1,450.00 1,366.66 -5.7 1,700.00 1,700.00 0.0 -
Maynas - 600.00 600.00 0.0 -
PIURA 1,000.00 1,000.00 0.0 - - - 500.00 370.00 -26.0
Morropén 1,000.00 1,000.00 0.0 - 500.00 400.00 -8.2
Piura - - 340.00 -
PUNO 1,065.00 1,041.67 22 1,260.00 1,030.00 -18.3 - - -
El Collao 1,000.00 1,000.00 0.0 R R
Sandia 1,160.00 1,100.00 -5.2 - -
San Roméan 1,035.00 1,025.00 -1.0 1,260.00 1,030.00 -18.3 -
SAN MARTIN 1,153.33 115000 " .03 700.00 700.00 0.0 850.00 950.00 11.8
Lamas - 600.00 600.00 0.0 1,000.00 1,000.00 0.0
Rioja 760.00 1,000.00 31.6 - -
Mariscal Caceres 1,400.00 - 1,000.00 1,000.00 0.0 700.00 900.00 28.6
Tocache 1,300.00 1,300.00 0.0 500.00 500.00 0.0 -
TACNA 1,000.00 1,033.33 3.3 700.00 - 750.00 650.00 -13.3
Candarave 1,000.00 1,000.00 0.0 - -
Jorge Basadre 1,100.00 - 700.00 - 800.00 600.00 -25.0
Tarata 1,000.00 1,000.00 0.0 - 700.00 700.00 0.0
TUMBES 1,627.00 1,627.00 0.0 - - - -
Tumbes 1,627.00 1,627.00 0.0 - - - -

Fuente: Direcciones Regionales de Agricultura
Elaboracién: MIDAGRI - DGESEP (DEA)
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Apéndice J: Calculo del Costo de Produccion

El calculo del costo unitario de produccién para los cuatro productos se baso en la
produccion de composta del primer lote. En la Tabla J1 se muestra la cantidad de sacos
proyectada para la produccion del primer mes, en la Tabla J2 se muestra el calculo del costo
unitario para el primer producto de 20 kilogramos para agricultores, en la Tabla J3 se muestra
el calculo del costo unitario para el primer producto de 25 kilogramos para agricultores, en la
Tabla J4 se muestra el calculo del costo unitario para el primer producto de 50 kilogramos
para agricultores y en la Tabla J5 se muestra el calculo del costo unitario para el primer
producto de cinco kilogramos para hogares.
Tabla J1

Planificacion de la Produccion del Primer Lote de Composta

Produccion del  Kilogramo por  Kilogramos  Kilogramos

Tipo producto primer mes saco de composta  de residuos
Composta 20 kilogramos 19 20 380 1,140
— Agro
Composta 25 kilogramos 15 25 375 1,125
—Agro
Composta 50 kilogramos 271 50 11,050 33,150
— Agro
Composta 5 kilogramos 66 5 330 990

— Hogar




Tabla J2

Costo de Produccion de Composta de 20 Kilogramos en Agricultores, en Soles

Materiales directos

Descripcion Unidad Cantidad Precio en soles  Costo por lote  Costo unitario
Residuos orgénicos recolectados Toneladas 0.11 50 5.70 0.30
Aditivos aceleradores Toneladas 0.38 130 49.40 2.60
Microorganismos eficaces Litro 1.14 30 34.20 1.80
Total costo de materiales directos 89.30 4.70
Mano de obra directa
Descripcion Unidad Cantidad Precio en soles  Costo por lote  Costo unitario
Operario Horas 0.10 4.17 0.42 0.02
Total costo de mano de obra directa 0.42 0.02

Costos Indirectos de Fabricacion

Descripcion Unidad Cantidad Precio en soles  Costo por lote  Costo unitario
Energia eléctrica Toneladas 1.00 5.64 5.64 0.30
Gastos de embalaje Sacos 19.00 0.14 2.64 0.14
Costos de recoleccion dia 1,140.00 0.03 28.94 1.52
Mantenimiento de equipos Sacos 19.00 0.16 2.96 0.16
Servicios de limpieza horas 1.00 0.1304766 0.13 0.01
Combustible para volteadora Kg 1,140.00 0.008 9.12 0.48
Empaque Sacos 19 0.02 0.38 0.02
Total costo indirecto de fabricacion 49.81 2.62
Costo total unitario 139.53 7.34
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Tabla J3

Costo de Produccion de Composta de 25 Kilogramos en Agricultores, en Soles

Materiales directos

Descripcion

Residuos orgénicos recolectados

Aditivos aceleradores
Microorganismos eficaces

Total costo de materiales directos

Unidad Cantidad Precio en soles
Toneladas 0.11 50
Toneladas 0.38 130
Litro 1.13 30

Costo por lote

5.63

48.75
33.75
88.13

Costo unitario

0.38

3.25
2.25
5.88

Descripcion

Operario

Total costo de mano de obra directa

Mano de obra directa

Unidad Cantidad Precio en soles

Horas 0.10 4.17

Costo por lote

0.41
0.41

Costo unitario

0.03
0.03

Costos indirectos de fabricacion

Descripcion Unidad Cantidad Precio en soles Costo por Lote  Costo unitario
Energia eléctrica Toneladas 1.00 5.56 5.56 0.37
Gastos de embalaje Sacos 15.00 0.14 2.08 0.14
Costos de recoleccion Dia 1,125.00 0.03 28.56 1.90
Mantenimiento de equipos Sacos 15.00 0.16 2.34 0.16
Servicios de limpieza Horas 1.00 0.1287598 0.13 0.01
Combustible para volteadora Kg 1,125.00 0.008 9.00 0.60
Empaque Sacos 15 0.02 0.30 0.02
Total costo indirecto de fabricacion 47.97 32
Costo total unitario 136.51 9.10
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Tabla J4

Costo de Produccion de Composta de 50 Kilogramos en Agricultores, en Soles

Materiales directos

Descripcion

Residuos orgénicos recolectados

Aditivos aceleradores
Microorganismos eficaces

Total costo de materiales directos

Unidad Cantidad Precio en soles
Toneladas 3.32 50
Toneladas 11.05 130
Litro 33.15 30

Costo por Lote

165.75

1,436.50

994.50
2,596.75

Costo Unitario

0.75

6.50

4.50
11.75

Mano de obra directa

Descripcion Unidad Cantidad Precio en soles  Costo por lote  Costo unitario
Operario Horas 2.91 4.17 12.14 0.05
Total costo de mano de obra directa 12.14 0.05
Costos indirectos de fabricacion
Descripcion Unidad Cantidad Precio en soles Costo por Lote  Costo Unitario
Energia eléctrica Toneladas 1 163.91 163.91 0.74
Gastos de embalaje Sacos 221 0.14 30.69 0.14
Costos de recoleccion Dia 33,150 0.03 841.60 3.81
Mantenimiento de equipos Sacos 221 0.16 34.41 0.16
Servicios de limpieza Horas 1 3.79 3.79 0.02
Combustible para volteadora Kilogramos 33,150 0.01 265.20 1.20
Empaque Sacos 221 0.02 4.45 0.02
Total costo indirecto de fabricacion 1,344.05 6.08
Costo total unitario 3,952.94 17.89
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Tabla J5

Costo de Produccion de Composta de Cinco Kilogramos en Hogares, en Soles

Materiales directos

Descripcion Unidad Cantidad Precio en soles Costo por Lote  Costo Unitario
Residuos orgénicos recolectados ~ Toneladas 0.10 50 4.95 0.08
Aditivos aceleradores Toneladas 0.33 130 42.90 0.65
Microorganismos eficaces Litro 0.99 30 29.70 0.45
Total costo de materiales directos 77.55 1.18
Mano de obra directa
Descripcion Unidad Cantidad Precio en soles Costo por Lote  Costo Unitario
Operario Horas 0.09 4.17 0.36 0.01
Total costo de mano de obra directa 0.36 0.01

Costos indirectos de fabricacion

Descripcion Unidad Cantidad Precio en soles Costo por Lote  Costo Unitario
Energia eléctrica Toneladas 1 4.89 4.89 0.07
Gastos de embalaje Sacos 66 0.14 9.17 0.14
Costos de recoleccion Fia 990 0.03 25.13 0.38
Mantenimiento de equipos Sacos 66 0.16 10.28 0.16
Servicios de limpieza Horas 1 0.11 0.11 0.00
Combustible para volteadora Kilogramos 990 0.01 7.92 0.12
Empaque Sacos 66 0.02 1.33 0.02
Total costo indirecto de fabricacion 58.83 0.89
Costo total unitario 136.75 2.07
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Tabla K1

Calculo de Capital de Trabajo, en Soles

Apéndice K: Estimacion del Capital de Trabajo

100

Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Totall afio
Ingresos ) ) i i 9,540 19,080 28,620 38,160 47,700 57,240 66,780 76,320 343,440
Ventas ) ) i i 9,540 19,080 28,620 38,160 47,700 57,240 66,780 76,320 343,440
Egresos 25,453 25,453 25453 25,453 29,010 32,566 36,123 39,679 43235 46,792 50,348 53,905 433,471
Costos Variables ) ) i i 3,556 7,113 10,669 14,226 17,782 21,339 24,895 28,451 128,031
Materiales e insumos directos ) ) ) ) 1,589 3,177 4,766 6,355 7,943 9,532 11,121 12,709 57,191
Mano de obra directa ) ) ) ) 13 27 40 53 67 80 23 107 481
Costos indirectos de fabricacion . . ) ) 1,811 3,623 5,434 7,245 9,057 10,868 12,679 14,491 65,208
Pago a cuenta del IR (1.5%) . . ) ) 143 286 429 572 716 859 1,002 1,145 5,152
Costos Fijos 25453 25453 25453 25,453 25,453 25,453 25,453 25453 25,453 25,453 25,453 25,453 305,439
Gastos generales 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 55,560
Gastos administrativos 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 3,525 5,525 66,300
Gastos de marketing y ventas 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 136,500
Cuotas de pago préstamos 39233 03,9233 39233 3,9233 39233  3,9233 39233  3,9233 39233  3,9233 3,923.3 39233 47,079
Saldo del mes 25,453 25453 25453 25453 -19,470  -13,486 -7,503 -1,519 4,465 10,448 16,432 22,415 -90,031
Saldo acumulado 25453 -50,907  -76,360 -101,813  -121,283  -134,769 -142272 -143,790 -139,326 -128,878  -112,446  -90,031
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Apéndice L: Resultados de 1a Encuesta a Agricultores
Encuesta a Agricultores: Se muestra las respuestas de la encuesta realizada a 110
agricultores, la cual tiene como finalidad identificar las necesidades, preferencias y dificultades
con el uso y adquisicion de productos para el tratamiento de sus suelos

Tabla L1

Resultado de Cantidad de Cosechas al Ario

Respuesta Cuentas % cuentas
1 68 61.5%
2 22 23.0%
3 5 3.8%

4 a mas 15 11.6%
Total general 110 100.0%
Tabla L2

Resultado de la Venta de Productos a Nivel Nacional e Internacional

Respuesta Cuentas % cuentas
Ambas 15 13.6%
Exporta 2 1.8%
Nacional 93 84.5%
Total general 110 100.0%
Tabla L3

Resultado de la Participacion en Organizaciones (Cooperativa, Asociaciones)

Respuesta Cuentas % cuentas
No 85 77.3%
Si 25 22.7%

Total general 110 100.0%




Tabla L4

Resultado de la Frecuencia Anual del Tratamiento de Suelos

Respuesta Cuentas % cuentas
1 49 44.5%
2 32 29.1%
3 17 15.5%
4 9 8.2%
mas de 4 3 2.7%
Tabla LS

Resultado del Canal de Compra del Abono

Respuesta Cuentas % cuentas
Llamada telefonica 24 21.8%
Pagina web 11 10.0%
Presencial 75 68.2%
Total general 110 100.0%
Tabla L6

Resultado de los Tipos de Abonos Mas Utilizados

Respuesta Cuentas % cuentas
Fertilizantes 43 39.1%
Abono orgénico de residuos animales 30 27.3%
Abono orgéanico de residuos vegetales 16 14.5%
Mixto 11 10.0%
Gallinaza 8 7.3%
Otros 2 1.82%
Total general 110 100%
Tabla L7

Resultado de las Principales Razones de Compra del Abono

Respuesta Cuentas % cuentas
Facilidad de compra 34 30.9%
Precio comodo 29 26.4%
Rendimiento 25 22.7%
Calidad 22 20.0%

Total general 110 100.0%
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Tabla L8

104

Resultado del Conocimiento de Beneficios del Abono Organico en el Suelo

Respuesta Cuentas % cuentas

Si conoce 84 76.4%

No 26 23.6%

Total general 110 100.0%
Tabla L9

Resultado de Reemplazar Abono Actual por Abono Orgdnico

Respuesta Cuentas % cuentas

No reemplaza 25 22.7%

Si reemplaza 85 77.3%

Total general 110 100.0%
Tabla L10

Resultado del Tipo de Empaque de Comercializacion del Abono

Respuesta Cuentas % cuentas

Por saco de 20Kg 11 10.0%

Por saco de 25Kg 10 9.1%

Por saco de 50Kg 89 80.9%

Total general 110 100.0%
Tabla L11

Resultado de Posibilidad de Compra a 0.6 Soles por Kilogramo

Respuesta Cuentas % cuentas
No 12 10.9%
Si 98 89.1%
Total general 110 100.0%
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Apéndice M: Detalle del Presupuesto de Plan de Marketing
A continuacion, se detalla los calculos que se realizaron para sustentar el

presupuesto de marketing respecto a cada objetivo definido.
Objetivo 1: Incrementar los ingresos

Tabla M1

Presupuesto Entrevistas a Clientes Potenciales (Lima y Provincias), en Soles

Gasto por  Viajes
Movilidad Hospedaje Alimentacion Otros viajey asesor al afio Asesores Presupuesto

Lima 15 - - 10 25 192 5 24,000

Provincia 100 80 60 20 260 36 2 18,720

Presupuesto

Total 42,720
Tabla M2

Presupuesto Participacion en Eventos al Sector Agrario, en Soles

Detalle Cantidad
Eventos al afio 6
Costo por evento 920
Total 5,520

Objetivo 2: Posicionar la marca Munay Vida

Tabla M3

Presupuesto Branding de la Marca Munay Vida en el Mercado de Abonos

Branding de 1a marca
Munay Vida en el
mercado de abonos 350 https://www.intimedia.net/express/diseno-paginas-web/otros-servicios



https://www.intimedia.net/express/diseno-paginas-web/otros-servicios

106

Figura M1

Cotizacion Branding

Nota. Tomado de “Diseiio De Paginas Web Profesionales - Otros Servicios”, por

Intimedia, 2021 (https://www.intimedia.net/express/diseno-paginas-web/otros-servicios)

Tabla M4

Presupuesto para Disefiar Pagina Web, en Soles

Detalle Costo mensual Meses Costo total
Mercado Libre 15 12 180
Facebook 124.2 12 1,490.4
Disefio pagina web 2,080

Total 3,750.4



https://www.intimedia.net/express/diseno-paginas-web/otros-servicios
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Figura M2

Cotizacion Diserio Pagina Web

Nota. Tomado de “Precios Y Costos De Disefio De Paginas Web Profesionales”, por

Intimedia, 2021 (https://www.intimedia.net/express/diseno-paginas-web/precios)

Tabla M5

Detalle Presupuesto Organizacion de Talleres y Eventos Online, en Soles

Detalle Cantidad

Pago de expositor por hora 50
Horas 2
Talleres al afio 4
Total 400

Objetivo 3: Mejorar la experiencia del cliente


https://www.intimedia.net/express/diseno-paginas-web/precios

Tabla M6

Presupuesto de Pilotos para el Uso del Abono Munay Vida, en Soles

Detalle Cantidad
Sacos de 50

kilogramos 10
Costo por saco 30
Cosechas 2

Total 600
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Apéndice N: Simulacion del VAN

Tabla N1

Flujo de Caja para Cinco Afios, en Soles

109

Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto -459,742  -237,532 251,873 855,060 2,117,426 5,213,003
Promedio ponderado de capital 14.75%
Valor actual neto 3,932,493
Tasa interna de retorno 88.46%
Tabla N2
Calculo del VAN
Primera simulacién 5,314,225
VAN promedio simulado 4,797,169
VAN desviacion estandar simulada 927,591
VAN minimo 1,835,019
VAN maximo 8,039,642
Riesgo de pérdida: VAN < S/. un millén 0.00%

Tabla N3

Analisis de Sensibilidad del VAN

Crecimiento VAN
0.00 3,932,492.61
0.05 4,129,117.25
0.10 4,542,028.97
0.15 5,223,333.32
0.20 6,267,999.98

Promedio 4,818,994.42

Desviacion Estandar 948,898.42




Apéndice O: Resultados de la Encuesta a Hogares

Tabla O1

Resultado del Tipo Abono que Utiliza en sus Jardines

Respuesta Cuentas % cuentas
Tierra preparada 61 58.1%
Humus de lombriz 23 21.9%
Abono organico hecho de residuos

vegetales 21 20.0%
(en blanco) 0 0.0%
Total 105 100%

Tabla O2

Resultado de la Razon de Compra del Abono

Respuesta Cuentas % cuentas

Facilidad de compra 45 42.9%

Precio comodo 25 23.8%

Calidad 22 21.0%

Rendimiento 13 12.4%

Total 105 100%
Tabla O3

Resultado del Lugar de Compra del Abono

Respuesta Cuentas % cuentas
Mercado 53 50.5%
Vivero 28 26.7%
Centro comercial 15 14.3%
Tienda de jardineria 6 5.7%
Total 102 97%
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Tabla O4

Resultado de la Modalidad de Compra del Abono

Respuesta Cuentas % cuentas
Presencial 96 91.4%
Pagina Web 7 6.7%
Total 103 98%
Tabla OS5

Resultado de la Presentacion de Compra del Abono

Respuesta Cuentas % cuentas
Por bolsa de 5Kg 81 77.1%
Por saco de 10Kg 14 13.3%
Por saco de 20Kg 6 5.7%
Por saco de mas de

20Kg 4 3.8%
Total 105 100%
Tabla O6

Resultado de la Disposicion de Compra a Dos Soles por Kilogramo

Respuesta Cuentas % cuentas
No 13 12.4%
Si 92 87.6%

Total 105 100%
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Apéndice P: Innovacion Mediante el Uso Microorganismos Eficaces (EM)

El nombre de EM es una abreviacion de Effective Microorganisms traducido al
espafiol como microorganismos eficaces, es una féormula liquida benéfica que contiene
gran cantidad de microorganismos naturales, fue desarrollada en los afos sesenta por
Teruo Higa, PhD, quien fue profesor de horticultura de la universidad de Ryukyus en
Okinawa, Japon. Inicialmente se cre6 bajo la busqueda de alternativas para reemplazar
fertilizantes quimicos y pesticidas, usandolo para el acondicionamiento de suelos, en la
actualidad es usado para la produccion de productos alimenticios de alta calidad.
(APROLAB, 2007)

Los microorganismos eficientes al ser inoculantes microbianos vienen a
reestablecer el equilibrio microbiologico de la tierra, mejorando su calidad y otras
condiciones fisicas como la estructura, la reduccion de su compactacion, el incremento
de la porosidad y la mejora de la infiltracion del agua; también mejora sus condiciones
quimicas, incrementando la biodiversidad microbiana, creando condiciones para que los
microorganismos benéficos nativos prosperen, finalmente todo esto logra el aumento de
la produccion en los cultivos, conservando los recursos y creando una agricultura de
calidad.

Los principales beneficios que tienen los alimentos producidos con EM-Compost
son: (a) Aumenta la capacidad de retencion de agua en el suelo, reduce la densidad,
obteniendo una mejora en las propiedades fisicas del suelo, (b) Incrementa los
macronutrientes del suelo como nitrogeno, fosforo, potasio, entre otros, incrementa la
capacidad de intercambio cationico, (c) El suelo se convierte en suelo altamente fértil al

poseer poblacién microbiana. En la Tabla P1 se presentan los principales



microorganismos en EM y en la Tabla P2 se presenta un analisis comparativo entre la
produccion de la composta con el método EM y el método tradicional.

Tabla P1

Principales Microorganismos Eficaces

Microorganismos Definicion

Bacterias fotosintéticas Son bacterias que aprovechan la luz solar y el calor para generar secreciones de
raices, materia organica y gases como sulfuro de hidrogeno para sintetizar
substancias utiles.

Bacterias acido lactico Son capaces de eliminar microorganismos que producen enfermedades como
fusarium, la utilizacion de esta bacteria disminuye la cantidad de nematodos y
controla y detiene la propagacion de microorganismos dafiinos como fusarium,
creando asi un ambiente adecuado para el crecimiento de los cultivos.

Levaduras Consolida sustancias antimicrobiales y otras mas utiles para el fortalecimiento y
desarrollo de las plantas, esto por la absorcion de aminoacidos y azicares
secretados por las bacterias fotosintéticas, la materia organica y las raices de las
plantas.

Nota. Adaptado de “Manual para la produccion de compost con microorganismos
eficaces”, APROLAB, 2007, Peru: Fe y Alegria (pag. 7)

Tabla P2

Diferencias entre la Composta con EM y la Composta Tradicional (Sin EM)

Composta con EM Composta tradicional (sin EM)

Reducido tiempo de descomposicion, uno a dos meses.  Tiempo de descomposicion prolongado, entre tres a
seis meses.

No se perciben malos olores ni proliferacion de moscas.  Presencia de malos olores y moscas.
Contenido de nutrientes mas alto. Bajo contenido nutricional.

Mayor cantidad de microorganismos benéficos. Menor cantidad de microorganismos benéficos

Nota. Adaptado de “Manual para la produccion de compost con microorganismos

eficaces”, APROLAB, 2007, Pera: Fe y Alegria (pag. 10)
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Apéndice Q: Innovacion Mediante el Uso de la IOT en la Produccion de la
Composta

En los tltimos afios, la IOT en la agricultura ha tenido una funciéon importante y
se han impulsado diversas propuestas para optimizar la produccion de la composta a
través del uso de la tecnologia.

Jo et al. (2019) disenaron e implementaron un sistema de monitoreo para la
composta con el uso de la IOT en una granja organica en el distrito de Serian, Sarawak,
Malasia. El sistema de monitoreo considerd las condiciones del campo en la granja que,
a través de sensores y puertas de enlace, combinado con el uso de la comunicacion
LoRa y el dispositivo MiFi permitieron a los usuarios monitorear los parametros de la
composta de forma remota.

Nikoloudakis et al. (2018) presentaron COMPaaS como un nuevo servicio en la
nube integrado con una maquinaria de compostaje especializada basada en Internet de
las cosas (IOT) que permite el compostaje sin supervision. El sistema de TI adopt6 el
paradigma de la edge-computing, especificamente, la maquinaria de compostaje,
enriquecida con varios sensores y actuadores, realiza localmente un conjunto de
mediciones rutinarias en tiempo real y envia los datos de los sensores a un servicio en la
nube donde se realizan anélisis de datos en tiempo real e instruye a la maquinaria de
compostaje para realizar las acciones apropiadas basadas en el resultado del andlisis. El
sistema permite producir composta sin supervision y ha permitido tener un proceso de
produccion 30% mas rapido en comparacion con el compostaje supervisado tradicional.

Segtin Leveltec (2021), Tekon Electronics desarrolld Tekon loT que es una
solucion para la visualizacion y el andlisis de datos. A través de la herramienta se puede

consultar los datos de sus sondas y procesos en tiempo real y desde cualquier
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dispositivo. Adicionalmente, permite configurar alertas que se enfoquen en
temperaturas y otras variables en el proceso de monitoreo, las cuales le enviaran
notificaciones por correo electronico o mensaje de texto.

En la Figura Q1 se muestra el disefio a high-level de la implementacion de la
IOT, donde se incluye un sistema de sensor en la composta que mide la temperatura
interna y externa, que transmite los datos de las mediciones a un sistema de
comunicacion que posteriormente se comunica con el sistema de monitoreo a través de
la nube y que facilita el analisis de los datos. En la Figura Q2 se muestra imagenes de
una aplicacion real del sistema de monitoreo en area donde se realiza la composta y
donde se incluyen los sensores y el sistema de comunicacion. En la Figura Q3 se
evidencia los resultados de la medicion mediante un gréafico de linea de tendencias
donde se hace el seguimiento de la temperatura de manera diaria y permite verificar el
grado de temperatura de la composta y el grado de humedad en el ambiente.
Figura Q1

Diserio de Implementacion de la IOT

§)

Nota. Tomado de “Sensor to Cloud IoT solution to monitor composting process in
biodegradable waste”, Leveltec, 2021 (https://www.leveltec.com.au/sensor-to-cloud-iot-

solution-to-monitor-composting-process-in-biodegradable-waste/)
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Figura Q2

Sistema de Monitoreo Mediante 10T de la Composta

Nota. Tomado de “Design and implementation of loT-enabled compost monitoring
system”, Jo, R., Lu, M., Raman, V., & Then, P., 2019, IEEE 9th Symposium on
Computer Applications \& Industrial Electronics (ISCAIE) (pags. 23-28).

Figura Q3

Muestra de Datos Recolectados de la Temperatura por el Sistema IOT

Nota. Adaptado de “Design and implementation of loT-enabled compost monitoring
system”, Jo, R., Lu, M., Raman, V., & Then, P., 2019, IEEE 9th Symposium on

Computer Applications \& Industrial Electronics (ISCAIE) (pags. 23-28).
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Apéndice R: Factibilidad del Plan Operativo
Figura R1

Tarjeta de Prueba de Hipotesis de la Viabilidad Operativa
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Para realizar la factibilidad operativa de la cadena de suministros para la
recoleccion de los residuos organicos y distribucion de los productos vendidos se utilizd
el software AnyLogistix, con este se pudo replantear las estrategias para todo el proceso,

y buscar rutas dptimas tanto para los puntos de acopio como para la planta.

Inicialmente el sistema AnyLogistix identific6 dos centros de distribucion
adicionales a la planta de compostaje (ver Figura R2), que también funcionara como un
centro de distribucion, sin embargo, uno de los centros s6lo tiene acogida con dos
distritos y no es representativo por lo tanto se decidié quitar del analisis y esos distritos

fueron asignados al primer centro de distribucion (ver Figura R3).

Figura R2

Greenfield Analysis para Dos Centros de Distribucion

Después de este andlisis se volvia a replantear la estrategia de recoleccion de los
puntos de acopio tomando en cuenta un centro de distribucion ubicado en Lima Centro

que sera considerado como almacén y punto de recoleccion de materia prima, ya que
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finalizando el dia esta sera trasportada hacia la planta para la elaboracion y su

transformacion en composta.

En la Figura R23 se observa que a la planta de compostaje (también de almacén)

y a un centro de distribucion.

Figura R3

Greenfield Analysis Replanteamiento con Un Centro de Distribucion

Para cuantificar la viabilidad y factibilidad operativa del modelo de negocio se
realizé un analisis minucioso del proceso de recoleccion de la materia prima y
distribucion del producto final, para determinar si el sistema funcionara y sera
optimamente usado una vez que se instale el proyecto. Se consider6 todos los recursos
que intervienen durante la operacion del proyecto, identificando las actividades

necesarias para lograr el objetivo de cada etapa (ver Figura R4)



Figura R4

Proceso de la Cadena de Suministro Munay Vida

Costeo en proveedor de residuos (I). Para determinar el coste del proveedor de

la materia prima primero se busco a los stakeholders para explicarles el proceso del

modelo de negocio, los beneficios que estarian percibiendo y el aporte social que

estarian generando y para confirmar su predisposicion de trabajar con Munay Vida
mediante una carta de intencion, en la cual se detalla que el costo por la materia prima
serd entre cero y 0.01 soles por unidad, luego se cotizo los contenedores de residuos
organicos para 1.1 toneladas con un valor de 330 soles, y finalmente el alquiler del

espacio dentro del mercado por 1,600. Obteniendo un total de 10,100 soles para el

primer afio.

Tabla R1

Costo en Proveedor de Residuos, en Soles

Indicador Precio unitario Cantidad Total
Costo unitario materia rima 0.01 784,000 7,840
Contenedores de residuos organicos 330 2 660
Alquiler de espacio 1,600 1 1,600
Total 10,100
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Etapa dos Transporte (I-->II). Para la etapa del transporte del punto de acopio

de la materia prima a la planta de elaboracion de composta interviene principalmente el

vehiculo propio adquirido por Munay Vida con una capacidad de 12 toneladas, pagando

mensualmente un leasing de 2,500 soles y una poéliza de 420 soles; los costos

adicionales son de 2,000 soles por remuneracion para un chofer y un ayudante, peaje

con 118 soles, combustible por 1,500 y estibadores con un pago de 200 soles por viaje,

generando un gasto total de 8,538 soles en un mes de transporte, teniendo un costo total

para el primer afio de 68,304 soles.

Tabla R2

Costo de Transporte del Punto de Acopio Hacia la Planta, en Soles

Detalle Costo Periodo

Sueldo 2,000 Mes

Leasing 2,500 Mes

Poliza 420 Mes

Peaje 118 Iday vuelta, 10 viajes para un camion de 10 toneladas
Combustible 1,500 15 soles el galon

Estibadores 2,000 200 soles por viaje

Total 8,538

Total 8 meses 68,304

Etapa tres Planta de composta (II). En la etapa de la elaboracion de la

composta se tomd en cuenta el anélisis de costos realizados donde se determina el costo

unitario de 0.4 soles por cada kilogramo de composta.
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Etapa cuatro Almacén (III): En la etapa del proceso dentro del almacén se

identifican tres costos, de infraestructura, gestion y operacion.

En los costos de infraestructura comprende el software adquirido para
sistematizar la distribucion hacia los puntos de venta, con un total de 5,000 soles el cual

se considerard para los dos centros de distribucion.

Tabla R4

Costo de Infraestructura del Almacén, en Soles

Detalle Costo
Software (CD 1) 2,500
Total anual 2,500

Dentro de los costos de gestion se considera el capital humano, material de

oficina, servicios basicos y limpieza, con un total de 12,340 soles.

Tabla RS

Costo de Gestion de Operaciones del Almacén, en Soles

Detalle Costo unitario Total Periodo Afo
Empleado 1,000 11,000 Mes 8,000
Material de oficina 500 5100 Semestre 500
Servicios publicos 200 2100 Mes 1,600
Limpieza 35 2880 Mes 2,240
Total anual (8 meses) 12,340

Para los costos de operacion se considera las herramientas para la movilizacion y
organizacion del almacén y el mantenimiento de estas, teniendo un costo total de 1,215

soles para el primer afio.



Tabla R6

Costo de Operacion de Movilizacion y Mantenimiento del Almacén, en Soles

Herramientas Costo unitario Cantidad Total
Carretilla 2 680
Escalera 2 240
Cuchilla 5 95
Gasto de mantenimiento (semestral) 1 200
Total de herramientas (anual) 1,215

Finalmente, el costo total para la etapa del almacén es de 16.055 soles en el

primer afo de trabajo de Munay Vida
Tabla R7

Costos Totales de Almaceén, en Soles

Costos de almacén Costo anual (ocho meses)

Infraestructura 2,500
Gestion 12,340
Operacion 1,215
Total anual 16,055
Total diario 43.99

Etapa cinco Transporte (III--->IV): Para la etapa del transporte del almacén al
centro de distribucion interviene principalmente el vehiculo adquirido por Munay Vida
con una capacidad de 12 toneladas, pagando mensualmente un leasing de 2,500 soles y
una poliza de 420 soles; los costos adicionales son de peaje con 118 soles, combustible
por 1,500 y estibadores con un pago de 200 soles por viaje, generando un gasto total de

6,538 soles en un mes de transporte, teniendo un costo total para el primer afio de

52,304 soles.
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Tabla RS

Costo de Transporte del Almacén Hacia el Centro de Distribucion, en Soles

Detalle Costo Detalle del periodo

Sueldo 0 Considerados en la etapa dos

Leasing 2,500 Mes

Poéliza 420 Mes

Peaje 118 Iday vuelta, 10 viajes para un camién de 10 toneladas
Combustible 1,500 15 soles el galon

Estibadores 2,000 200 soles por viaje

Total 6,538

Total ocho meses 52,304

Etapa seis Centro Distribucion (IV). En la etapa del proceso dentro del centro
de distribucion se identifican tres costos, de infraestructura, gestion y operacion
En los costos de infraestructura comprende el software adquirido para

sistematizar las ventas y distribucion, considerando 2,500 soles el cual se considerara

para los dos centros de distribucion.
Tabla R9

Costo de Infraestructura Para Ventas y Distribucion, en Soles

Detalle Costo unitario Cantidad Total Periodo Anual
Software 2,500 1 2,500 Anual 2,500
Alquiler 1,000 1 1,000 8 meses 8,000
Total 10,500

Dentro de los costos de gestion se considera el capital humano, material de

oficina, servicios basicos y limpieza, con un total de 12,340 soles.
Tabla R10

Costo de Gestion de Operaciones Para el Centro de Distribucion, en Soles

Detalle Costo unitario Cantidad Total Periodo Costo anual
Empleado 1,000 1 1,000 Mes 8,000
Material de oficina 500 500 Semestre 500
Servicios publicos

(agua, electricidad, internet) 200 ! 200 Mes 1,600
Limpieza 35 8 280 Mes 2,240

Total anual (ocho meses) 12,340
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Para los costos de operacion se considera las herramientas para la movilizacion y
organizacion del almacén y el mantenimiento de estas, teniendo un costo total de 1,215

soles para el primer afio.

Tabla R11

Costo Para Mantenimiento del Centro de Distribucion, en Soles

Herramientas Costo unitario  Cantidad Total
Carretilla 340 2 680
Escalera 120 2 240
Cuchilla 19 5 95
Gasto de mantenimiento

(semestral) 100 1 200
Total de herramientas (anual) 1,215

Finalmente, el costo total para las operaciones dentro del centro de distribucion
es de 24,055 soles en el primer afio de trabajo de Munay Vida.
Tabla R12

Costo Total de Centro de Distribucion, en Soles

Detalle Costo en ocho meses
Infraestructura 10,500
Gestion 12,340
Operacion 1,215
Total 24,055
Total diario 65.90

Finalizando con el proceso de la cadena de suministro se obtiene un resultado
con el que se puede confirmar que el modelo de negocio es viable en cuanto a costos y

tiempos de recoleccion y distribucion de materia prima y productos.
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Tabla R13

Resultado Final Primer Afio de Operaciones en un Escenario Base

Nota. CD hace referencia al centro de distribucion.

Tabla R14

Resultado Final Primer Ao de Operaciones en un Escenario Adverso

Nota. CD hace referencia al centro de distribucion.

Tabla R15

Resultado Final Primer Afio de Operaciones en un Escenario Optimo

Nota. CD hace referencia al centro de distribucion.
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Para confirmar la factibilidad del proceso en varios escenarios se realizaron dos

simulaciones adicionales con dos supuestos una variacion en los costos de produccion del

20% y una variacion de 10% en la venta de producto final, ambos supuestos impactaran en

cada etapa del proceso de la cadena de suministros y crearan dos escenarios (adverso y

optimo), ver Tabla R16 y Tabla R17.

Tabla R16

Supuestos para los Tres Escenarios

Indicador Adverso Base Optimo
Costo de alquiler 120% 100% 80%
Costo de proveedor 120% 100% 80%
% Ingresos 90% 100% 100%

Finalmente, después de analizar los tres escenarios se concluye obteniendo una

utilidad positiva, esto significa que a pesar de tener un escenario adverso se sigue obteniendo

un 3.6% de utilidad reflejando una factibilidad econdémica y operativa.

Tabla R17

Resultados Comparativos de los Tres Escenarios

Detalle Adverso Base Optimo
Ingresos 468,360 520,400 520,400
Costo proveedor -93,344 -80,800 -68,256
Costo produccion -196,000 -196,000 -196,000
Costo centro de

distribucion -41,710 -40,110 -38,510
Costo transporte -120,608 -120,608 -120,608
Total costo -451,662 -437,518 -355,118
Utilidad 16,698 82,882 165,282
% Utilidad 3.6% 15.9% 31.8%




Apéndice S: Resumen de las Entrevistas Realizadas

S.1 Entrevista a la municipalidad de Independencia

Munay Vida es un proyecto académico de postgrado a nivel de proyecto de
inversion alineado con el ODS 12, el cual considera como meta que “al 2030, reducir
considerablemente la generacion de desechos mediante actividades de prevencion,

reduccion, reciclado y reutilizacion”.

El proyecto tiene objetivo atender la problemadtica del incremento de la basura en
la ciudad de Lima a través de la reutilizacion de los residuos orgéanicos y rentabilizar la
actividad por medio de su transformacion en un producto tipo composta que sera

comercializado en los sectores de jardineria y agricultura.

Objetivos de la entrevista. (a) Conocer los procesos que desarrolla la entidad
publica para el tratamiento de sus residuos solidos. (b) Establecer contacto con
funcionarios clave para saber si existe la posibilidad de que se pueda tener acceso al
recojo de la basura orgénica que se produce en los mercados para ser empleados por

Munay Vida.

A continuacion, se plantean las siguientes preguntas:

I.- Datos personales

Nombres y apellidos: Juan Francisco Neira Condori

Centro de trabajo: Municipalidad de Independencia

Cargo: Sub gerente de limpieza publica
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Principales funciones: Direccion, supervision y validacion del servicio de limpieza

publica

Teléfono: 991998420
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E mail: jneira@muniindependencia.gob.pe, juanfraneira@gmail.com,

11.- Sobre el tratamiento de los residuos solidos en el distrito

,Cuantos mercados existen actualmente en el distrito?, ;Cuales son?

18 mercados de abasto: Micaela Bastidas, Tupac Amaru II, Tupac Amaru I, San
Martin, Mercado Central Tahuantinsuyo, Mercado la 4ta, 17 de abril, Cooperativa N° 1, Los
Incas, 19 de julio Independencia, Cooperativa Ermitafio, Virgen del Carmen, Miguel Grau,
La Unificada, Central Fevacel, Mesa Redonda, Mercado Almendras, Ovalo Naranjal.
,Cuantas toneladas de residuos solidos en promedio al dia producen los mercados de
su distrito?

El promedio general aproximada de los residuos sélidos producidos en mercados, es
de aproximadamente 65 toneladas diarias.

A donde son enviados los residuos sélidos que se producen en los mercados de su
distrito?

Aproximadamente el 97% al relleno sanitario, el 3% a la elaboracion de composta.
Podria indicarnos cuanto de esa cantidad de residuos que se producen en los
mercados de su distrito corresponde a materia desechos organicos?

En el caso de los residuos de mercados, segun el estudio de caracterizacion, el 80%
corresponde a residuos organicos.

Desarrollan practicas de segregacion de la basura en sus mercados? Si,

separacion de residuos organicos, en algunos inorganicos.

El sistema de recojo y transporte de los residuos de su distrito esta subcontratado o lo
realiza la municipalidad directamente?

Esté tercerizado y actualmente lo realiza la empresa Industrias Arguelles.


mailto:jneira@muniindependencia.gob.pe
mailto:juanfraneira@gmail.com
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Sobre carta de intencion para disponer de los residuos sélidos

(Seria posible suscribir entre su representada y Munay Vida una carta de intenciéon
para que se pueda disponer de sus residuos organicos producidos en los mercados de su
distrito?

Cabe la posibilidad de suscribir dicha carta de intencion.

.Qué cantidad de toneladas de residuos organicos podrian entregarnos para el
proyecto?

Las que puedan recolectar de los mercados que podriamos asignarles, previa
capacitacion y sensibilizacion a los conductores de dichos mercados.

(A cambio de los residuos organicos que la municipalidad podria entregarnos para el
proyecto, sera necesario una compensacion economica a favor de su representada?

No se ha contemplado una compensacion econdmica, y si en el futuro se lleva
adelante el proyecto podria eventualmente vendernos la composta producida a un precio por
debajo del mercado.

JPodriamos colocar en los puntos de acopio de desechos de los mercados de su distrito
contenedores exclusivos de Munay Vida para que se almacenen ahi los residuos
organicos que luego usaremos en el proyecto?

En coordinacion con los mercados, se podria gestionar esa probabilidad.
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Entrevista al mercado mayorista de Santa Anita

Munay Vida es un proyecto académico de postgrado a nivel de proyecto de
inversion alineado con el ODS 12, el cual considera como meta que “al 2030, reducir
considerablemente la generacion de desechos mediante actividades de prevencion,

reduccion, reciclado y reutilizacion”.

El proyecto tiene objetivo atender la problematica del incremento de la basura
en la ciudad de Lima a través de la reutilizacion de los residuos organicos y rentabilizar
la actividad por medio de su transformacion en un producto tipo composta que sera

comercializado en los sectores de jardineria y agricultura.

Objetivos de la entrevista. Conocer los procesos que desarrolla la entidad
publica para el tratamiento de sus residuos solidos.
Establecer contacto con funcionarios clave para saber si existe la posibilidad de que se
pueda tener acceso al recojo de la basura organica que se produce en los mercados para ser
empleados por Munay Vida.

A continuacion, se plantean las siguientes preguntas:

I.- Datos personales

Nombres y apellidos: Diego Josué Jurupe Garcia.

Centro de trabajo: Gran Mercado Mayorista de Lima.

Cargo: Sub gerente de Administracion de Mercados EMSSA.
Principales funciones: Administrar el ingreso del transporte, supervisar a la empresa

contratada de la limpieza y la recoleccion de los desechos que genera el mercado.

Teléfono: 976542640.
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E mail: djurupeg@emmsa.com.pe

I1.- Sobre el tratamiento de los residuos solidos en el mercado mayorista de Lima

. Qué empresa realiza el servicio de limpieza y recojo?

La empresa ECO-RIN SAC es la empresa contratada para realizar el recojo de los
residuos solidos, limpieza y lavado de todo el mercado como pabellones, areas de descarga,
veredas, ademas de realizar la desratizacion y fumigacion de todo el mercado, garantizado la
limpieza integral.

. Con cuantos pabellones cuenta el mercado mayorista de Lima para la venta de
productos?
Actualmente cuenta con 17 pabellones.

. Qué area contemplan los pabellones?

Un pabellon cuenta con las siguientes areas: (a) canaletas y rejillas de drenaje, (b)
area de circulacién y maniobra interna, (c) andén de carga y descarga incluido

estacionamiento,

El area del mercado es de 275,570.04 metros cuadrados.

(En el ultimo trimestre del 2021 que cantidad de desechos solidos se recolectd?

Del total de pabellones se recolect6 22,899.03 toneladas en los tres meses (octubre,
noviembre y diciembre).
JAproximadamente cuantas toneladas son desechos organicos?
Los desechos orgénicos que se generan son muy pocos ya que la gran mayoria de los
desechos son hojas y la venta es al por mayor, llegando a un 2% del total mensual (7,633.01
toneladas)

Sobre carta de intencion para disponer de los residuos sélidos
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.Seria posible suscribir entre su representada y Munay Vida una carta de intenciéon
para que se pueda disponer de sus residuos organicos producidos en los mercados de su
distrito?

El tema de la recoleccion de los residuos se hace a través de licitacion y esto no sélo

incluye recoleccion, sino la limpieza integral de todo el mercado.
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Apéndice T: Diagrama Gantt
A continuacion, se presenta el diagrama de Gantt detallado con los recursos, etapas y
costos para la puesta en marcha del modelo de negocio:
Figura T1

Diagrama de Gantt
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Apéndice U: Tarjeta de prueba de la validacion de factibilidad
Figura U1l

Tarjeta de Prueba del Desemperio del Plan de Marketing
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Apéndice V: Detalle de la Proyeccion de Ingresos
En la proyeccion de los ingresos para los agricultores se consideraron diversos supuestos debidamente sustentados como que en promedio cada productor tiene en promedio 2.3 hectéareas (Barja, 2013), el
consumo promedio mensual se estim6 en 200 kilogramos de acuerdo con los resultados de la encuesta y que se alinea con otras publicaciones del Banco Mundial (2019) donde proyecté un consumo promedio por
hectarea de 125 kilogramos y dado que se tiene 2 hectdreas por agricultor entonces se calculd 287 kilogramos de consumo mensual. En la proyeccion de los ingresos para los hogares se consider6 una poblacion de

759,100 habitantes para el sector socioecondémico A/B en Lima Metropolitana de la cual se consider6 al 70% como parte del mercado potencial, considerando un consumo de cinco kilogramos por hogar.

Tabla V1

Proyeccion de Ingresos Mensuales para el Primer Afio, en Soles

Meses

ftems Total por afio Promedio
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 mensual
Unidades vendidas
Composta 20 kilogramos (agro) - - - - 24 49 73 98 122 147 171 196 880 73
Composta 25 kilogramos (agro) - - - - 20 39 59 78 98 117 137 156 704 59
Composta 50 kilogramos (agro) - - - - 276 553 829 1,106 1,382 1,659 1,935 2,212 9,952 829
Composta 5 kilogramos (hogar) - - - - 66 132 198 264 330 396 462 528 2,376 198
Precio de productos
Precio producto 1 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00
Precio producto 2 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00
Precio producto 3 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
Precio producto 4 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00
Precio producto 5 - - - - - - - - - - - - - -
Ingresos por producto
Ingresos producto 1 - - - - 293 587 880 1,173 1,466 1,760 2,053 2,346 10,559 880
Ingresos producto 2 - - - - 293 587 880 1,173 1,466 1,760 2,053 2,346 10,559 880
Ingresos producto 3 - - - - 8,293 16,587 24,880 33,174 41,467 49,760 58,054 66,347 298,563 24,880
Ingresos producto 4 - - - - 660 1,320 1,980 2,640 3,300 3,960 4,620 5,280 23,760 1,980

Ingresos producto 5 - - - - - - - - - - - - - -

Total mensual . . . . 9,540 19,080 28,620 38,160 47,700 57,240 66,780 76,320 343,440 28,620




Tabla V2

Detalle de la Proyeccion de Ingresos Anuales por Producto, en Soles
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ftems 1 2 3 4 5
Unidades producidas por afio
Ingresos producto 1 880 3,332 5,734 11,062 22,256
Ingresos producto 2 704 2,614 4,458 8,626 17,436
Ingresos producto 3 9,952 37,320 63,613 122,398 246,308
Ingresos producto 4 2,376 13,278 50,274 119,412 235,278
Ingresos producto 5 - - - - -
Precios por producto
% Crec. del precio por afio 0% 5% 0% 5%
Precio de producto 1 12.00 12.00 12.60 12.60 13.23
% Crec. del precio por afio 0% 5% 0% 5%
Precio de producto 2 15.00 15.00 15.75 15.75 16.54
% Crec. del precio por afio 0% 5% 0% 5%
Precio de producto 3 30.00 30.00 31.50 31.50 33.08
% Crec. del precio por afio 0% 5% 0% 5%
Precio de producto 4 10.00 10.00 10.50 10.50 11.03
% Crec. del precio por afio 0% 3% 3% 3%
Precio de producto 5 - - - - -
Ingresos anuales por venta de producto

ftems 1 2 3 4 5
Composta 20 kilogramos (agro) 10,559 39,985 72,249 139,377 294,453
Composta 25 kilogramos (agro) 10,559 39,212 70,214 135,856 288,341
Composta 50 kilogramos (agro) 298,563 1,119,603 2,003,821 3,855,550 8,146,625
Composta 5 kilogramos (hogar) 23,760 132,780 527,877 1,253,826 2,593,940
Total ingresos anuales 343,440 1,331,580 2,674,161 5,384,610 11,323,359
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Estado de Resultados Mensual del Primer Afio, en Soles
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Afio 1
Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9  Mes10 Mes 1l Mes 12 Total
Ventas en soles - - - - 9,540 19,080 28,620 38,160 47700 57,240 66,780 76,320 343,440
Costo de produccion - - - - 3,413 6,827 10,240 13,653 17,067 20,480 23,893 27,307 122,880
Utilidad bruta - - - - 6,127 12,253 18,380 24,507 30,633 36,760 42,887 49,013 220,560
Gastos generales 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 4,630 55,560
Gastos administrativos 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 5,525 66,300
Gastos de ventas 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 11,375 136,500
Utilidad de operacion (EBITDA) -21,530 -21,530 21,530 -21,530 -15,403 -9,277 -3,150 2,977 9,103 15230 21,357 27,483 -37,800
Depreciacién 6,392 6,392 6,392 6,392 6,392 6,392 6,392 6,392 6,392 6,392 6,392 6,392 76,701
Amortizacion de intangible 1,694 1,694 1,694 1,694 1,694 1,694 1,694 1,694 1,694 1,694 1,694 1,694 20,328
Utilidad antes de intereses e impuestos -29,616 229,616 229,616 229,616 -23,489 -17,362 -11,236 -5,109 1,018 7,144 13,271 19,398 -134,829
Gastos financieros 11,358 11,259 11,157 11,054 10,948 10,840 10,730 10,618 10,504 10,387 10,268 10,147 129,270
Utilidad antes de impuestos -40,974 -40,875 -40,773 -40,669 -34,437 28,203 21,966 -15,727 9,486 -3,243 3,003 9,251 264,099
Impuestos (30%) - - - - - - - - - - 901 2,775 3,676
Utilidad neta en soles -40,974 -40,875 40,773 -40,669 -34,437 -28,203 21,966 -15,727 9486  -3,243 2,102 6,476 267,776
Tabla W2
Flujo de Caja Econdmico Mensual del Primer Afio, en Soles
Detalle Afio 1
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Ingresos por ventas en soles - - - - 9,540 19,080 28,620 38,160 47,700 57,240 66,780 76,320 343,440
Ventas - - - - 9,540 19,080 28,620 38,160 47,700 57,240 66,780 76,320 343,440
Valor rescate de activo fijo -
Valor rescate de capital trabajo -
Total ingresos - - - - 9,540 19,080 28,620 38,160 47,700 57,240 66,780 76,320 343,440
Costos de produccion - - - - 3,413 6,827 10,240 13,653 17,067 20,480 23,893 27,307 122,880
Gastos de operacion 21,530 21,530 21,530 21,530 21,530 21,530 21,530 21,530 21,530 21,530 21,530 21,530 258,360
Impuestos - - - - - - - - - - 901 2,775 3,676
Inversion 1,027,667 -
Total egresos 1,027,667 21,530 21,530 21,530 21,530 24,943 28,357 31,770 35,183 38,597 42,010 46,324 51,612 384,916
Flujo neto econdmico en soles -1,027,667 21,530 21,530 21,530 21,530 -15,403 9277 -3,150 2,977 9,103 15,230 20,456 24,708 41,476
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Flujo de Caja Financiero Mensual del Primer Afio, en Soles

139

Afio 1
Detalle Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Flujo neto econémico en soles -1,027,667 -21,530 -21,530 -21,530 -21,530 -15,403 -9,277 -3,150 2,977 9,103 15,230 20,456 24,708 -41,476
Ingresos financieros 567,925 - - - - - - - - - - - - _
Préstamo 567,925 - - - - - - - - - - - - _
Gastos financieros - 16,338 16,338 16,338 16,338 16,338 16,338 16,338 16,338 16,338 16,338 16,338 16,338 196,056
Intereses - 11,358 11,259 11,157 11,054 10,948 10,840 10,730 10,618 10,504 10,387 10,268 10,147 129,270
Amortizacion de préstamo - 4,980 5,079 5,181 5,284 5,390 5,498 5,608 5,720 5,834 5,951 6,070 6,191 66,786
Flujo neto financiero -459,742 -37,868 -37,868 -37,868 -37,868 -31,741 -25,615 -19,488 -13,361 -7,235 -1,108 4,118 8,370 237,532
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Apéndice X: Ventajas de Usar Composta Organica

De acuerdo con una investigacion realizada por la Universidad Nacional Agraria la
Molina (UNAM, 2014), se llevé a cabo un experimento en una siembra de papa, empleando
para ello fertilizantes quimicos para un 50% de la siembra y abono organico para el otro 50%.
Para el caso del uso de fertilizantes quimicos, se determind que primero debe realizarse un
estudio de suelos, agua y atmosfera para poder definir la cantidad exacta de los diferentes
componentes que debe contener el fertilizante y asi éste, pueda ser provechoso para el cultivo.
Para este caso en particular, se observo que cuando los agricultores utilizan fertilizantes
quimicos de manera empirica, no se puede asegurar que ellos utilicen lo mas adecuado para
sus cultivos, y a diferencia de la composta organica, ésta no afecta negativamente el suelo ni
el agua de los cultivos, sino que mas bien, ayuda a incrementar rapidamente la concentracion
de la materia orgénica labil y estable del suelo, asi como la concentracion de nitrégeno,
optimizar la actividad y la diversidad de las poblaciones microbianas del suelo, estimula la
actividad radicular y la absorcion de nutrientes; Adicionalmente, con el experimento se ha
demostrado que la composta organica logré aumentar la longitud y la densidad de la raiz del
tubérculo, mejorando la absorcion de nutrientes y agua.

En cuanto al rendimiento sobre la cantidad y volumen del cultivo, segun el estudio se
llegd a la conclusion de que la diferencia entre ambos consiste principalmente en que, si bien,
con el fertilizante quimico se obtiene una mayor produccion de cosecha, pero la calidad es
inferior a la que se obtiene con abonos orgéanicos, dependiendo del tipo de producto, suelo,
requerimientos nutricionales y periodo de siembra. Asi, por ejemplo, segin Uscumayta
(2018), 1.09 kg de composta por planta de café ayuda a mejorar el area foliar, didmetro del
tallo, fortalece el nimero de ramas, permite lograr una agricultura sostenible, con mejoras en

el suelo de cultivo. Asi mismo, Huamanta (2020), menciona que la composta es beneficiosa
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para el desarrollo fenologico y rendimiento del maiz y que 375 gramos de composta por
planta, permite obtener 4,51 toneladas/hectarea de produccion de maiz.

Por otro lado, en otro estudio realizado por la Universidad Nacional Agraria la Molina
(UNAM, 2016) se encontr6é los siguientes beneficios del uso de composta organica a
diferencia del uso de fertilizantes quimicos:

(a) Compactacion del suelo: la composta organica brinda un acolchado natural al
suelo, facilitando la infiltracion del agua, disminuye la pérdida por erosion hidrica e
incrementa la posibilidad de revegetacion natural de la superficie del suelo.

(b) Estabilidad de los componentes del suelo: cambios en el suelo debido a que la
composta organica contiene polisacaridos y lipidos, que vienen a ser compuestos labiles y
transitorios para el suelo.

(c) Retencion de agua del suelo. Incrementa la capacidad de retencion del agua y a su
vez del almacenamiento de la misma, siendo un resultado del equilibrio del macro y micro
poros.

Tabla X1

Resumen de las Principales Ventajas de la Composta

Propiedades Accion

Fisicas Mejora la estructura y estabilidad del suelo, incrementa la porosidad, la permeabilidad del aire y retencion
del agua.
Quimicas Incremento de la capacidad tampdn, aumento del intercambio cationico y del contenido de materia

organica, incremento de los niveles de macro y micronutrientes esenciales.

Biologicas  Favorece la coexistencia de diferentes especies de microorganismos, incrementa la microflora y la
mesofauna como protozoos, rotiferos, nematodos y artrépodos, estimula la actividad microbiana y reduce
la produccion de patogenos.

Nota: Informacion tomada de Puerta, J. (2004). Los residuos s6lidos municipales como

acondicionadores de suelos.



