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Resumen Ejecutivo

Con el Business Model Canvas se analizaron las diferentes necesidades y debilidades de
los distintos actores en la gestion de los residuos industriales en Lima metropolitana, como
consecuencia se desarrollé Rewaste, empresa especializada en la reutilizacion de residuos
industriales.

Rewaste, desarrolla su negocio a través de un markeplace, en donde integra a los
generadores/ofertantes con los consumidores/demandantes de residuos industriales, mitigando el
impacto al medio ambiente, cumpliendo con la normativa nacional vigente y generando
economia circular a gran escala.

Ademas, el proyecto se encuentra alineado con los Objetivos de Desarrollo Sostenible
N°9 y N°12, la cual refiere a la industrializacion inclusiva y sostenible, junto con la innovacion y
la infraestructura, y a la produccidon y consumo responsables respectivamente.

Finalmente, hay que sefialar que la proyeccion de resultados en el lustro del 2023 al 2027
arroja indicadores que permiten la sostenibilidad financiera de este proyecto; El cual, con una
inversion inicial de S/ 409 mil y considerando un costo de capital de 18% nos permite generar un
valor actual neto (VAN) de 4.6 Millones de soles, asi como una tasa interna de retorno de 159%,
ademas de la generacion de 3.4 Millones de soles de valor actual neto social (VANS) con un
indice de relevancia (IRS) de 77% sobre las metas de los objetivos de desarrollo sostenible

(ODS) ntimeros 9 y 12 que refieren a innovacion y consumo responsable, respectivamente.
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Executive Summary

With the Business Model Canvas, the different needs and weaknesses of the different actors in
the management of industrial waste in metropolitan Lima were analyzed, as a consequence Rewaste
was developed, a company specialized in the reuse of industrial waste.

Rewaste develops its business through a marketplace, where it integrates generators/suppliers
with consumers/demanders of industrial waste, mitigating the impact on the environment, complying
with current national regulations and generating a large-scale circular economy.

In addition, the project is aligned with the Sustainable Development Goals No. 9 and No. 12,
which refers to inclusive and sustainable industrialization, along with innovation and infrastructure,
and responsible production and consumption, respectively.

Finally, it should be noted that the projection of results in the five-year period from 2023 to
2027 shows indicators that allow the financial sustainability of this project; Which, with an initial
investment of S/ 409 thousand and considering a capital cost of 18% allows us to generate a net
present value (VAN) of 4.6 million soles, as well as an internal rate of return of 159%, in addition to
the generation of 3.4 million soles of social net present value (VANS) with a relevance index (IRS) of
77% on the goals of the sustainable development objectives (ODS) numbers 9 and 12 that refer to

innovation and responsible consumption, respectively.
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Capitulo 1. Definicion del Problema

1.1 Contexto del Problema

Conforme a las cifras de la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) existe un
incesante crecimiento de la produccion industrial desde el afio 1950, sumado a la tecnologia y al
crecimiento demografico nos hemos visto obligados a tener un crecimiento exponencial del
consumo de recursos naturales (Leiton & Revelo, 2017) y, en consecuencia, de desperdicios
industriales. De mantenerse esta tendencia, el medio ambiente podria colapsar de manera
irremediable.

Por tanto, durante las ultimas décadas existe la preocupacion global por el impacto de la
gestion de la industria sobre del medio ambiente; esta preocupacion se ha constituido en el factor
mas relevante para poder desarrollar industria, dada la necesidad de la sociedad por disminuir el
impacto de los residuos que se generan y su efecto en el ecosistema. Sin embargo, unicamente en
Lima la cantidad de residuos industriales se ha incrementado en los ultimos siete afios en 0.71%,
pasando de generar 1,030 millones de toneladas en el 2013 a 1.037 millones de toneladas al final
del afio 2020.

El marco legal vigente permite el manejo de residuos industriales en el pais e impone, a
todos los generadores de residuos industriales, la segregacion, recoleccion, transporte y
disposicion final en rellenos autorizados, los cuales deben ser certificados por Empresas
Operadoras de Residuos Solidos (EO-RS) autorizadas por el Ministerio del Ambiente (MINAM).
1.2 Presentacion del Problema

Del millon de toneladas de residuos industriales generados solamente en Lima durante el
afno 2020, el 18% no tuvieron una buena gestion de manejo de residuos y el 93.25% de la

diferencia pudo haber sido reaprovechado, es decir, 887 toneladas. Asi mismo, las encuestas



efectuadas a funcionarios de diversas industrias demuestran que un 44.4% estarian interesados en
utilizar estos residuos como insumos para su industria. En resumen, existen residuos sin valor
para la industria que ademas tiene un costo de disposicion y que no cumplirlo es plausible de
sancion, asi como un mercado avido de insumos mas baratos.

Por tanto, se decidio desarrollar una idea de negocio que le permita a la pequeiia,
mediana y gran industria desarrollada en Lima, dar valor a sus residuos a través de una
herramienta que le permita recolocarlos en el mercado y que ademas alivie la demanda de
certificaciones de disposicion de residuos industriales que el estado peruano exige.

Entre los residuos a negociar tenemos a la chatarra, papel, metales y plastico como
productos de mayor volumen y rotacion y adicionalmente aceites, madera, caucho y otros, en
menor proporcion. La finalidad de esta idea de negocio es tener un acercamiento al cliente
generador para proponer valor a sus residuos y ser aliviadores respecto a las certificaciones de
disposicion, y con el cliente consumidor, ser facilitadores de la materia prima o insumo que
necesite y usar el marketplace para dinamizar la colocacion de los residuos en el mercado.
Finalmente percibir una comision por el cierre de cada negociacion garantizando el manejo de
residuos, con el fin de maximizar su aprovechamiento.

1.3 Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema

El problema de la contaminacién ambiental producto de los residuos industriales, no solo
preocupa por el alto grado de contaminacion sobre el suelo, aire y agua, sino también por el alto
numero de quimicos que estos contienen (Hoyos, Hincapié, Marin, Jiménez, & Valencia, 2013).

Extender el ciclo de vida de estos residuos, a partir de su aprovechamiento, permite

disminuir el impacto de estos en el ecosistema.



Capitulo 2. Analisis del Mercado

2.1 Descripcion del Mercado
2.1.1 Mercado de Residuos Sdlidos Peligrosos y No peligrosos

De acuerdo con el reporte del Ministerio del Medio Ambiente (MINAM) del 2021, en el
Peru existen 944 empresas operadoras de residuos solidos (EO-RS) peligrosos como no
peligrosos, en donde més del 50 % de las empresas se ubican en la ciudad de Lima. En la Figura

1 se detallan las cantidades EO-RS en los diferentes departamentos del Pert1.

Figura 1

Empresas Operadoras de Residuos Solidos por Departamento

Nota. Tomado del Ministerio del Ambiente (MINAM), 2021, (https://www.gob.pe/minam).
Informacién de dominio publico.

El Ministerio del Ambiente brinda autorizaciones para realizar diversas operaciones para
el tratamiento de los residuos solidos, estas se clasifican en disposicion final, transferencia,
tratamiento, valorizacion, barrido y limpieza de espacios publicos y recoleccion y transporte,

siendo la distribucion de las empresas detalladas en la Tabla 1.
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Tabla 1

Operaciones para el Manejo de Residuos

Operaciones para el manejo de residuos -

G 1 Cantidad Porcentaje (%)

enera

Recoleccion y transporte 936 79
Barrido y limpieza de espacios publicos 182 154
Valorizacion 42 3.5
Tratamiento 11 0.9
Transferencia 2 0.2
Disposicion final 12 1.0
Total de EO-RS 1185 100

Nota. Cantidad de empresas operadoras de residuos s6lidos autorizadas por el Ministerio del
Ambiente. Tomado del Ministerio del Ambiente (MINAM), 2021, (https://www.gob.pe/minam).

Informacién de dominio publico.

En la Figura 2 se presenta la distribucion porcentual de las operaciones autorizadas para el
tratamiento de residuos solidos.

Figura 2

Distribucion Porcentual del Manejo de Residuos Solidos

Nota. Valor porcentual de empresas operadoras de residuos sélidos autorizadas por el Ministerio
del Ambiente. Tomado del Ministerio del Ambiente (MINAM), 2021,
(https://www.gob.pe/minam). Informacién de dominio publico.

Asimismo, en la Tabla 2 se presenta la distribucion de las empresas operadoras.
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Tabla 2

Distribucion de Empresas por Tipo de Residuos
Tipo de residuos Cantidad EO-RS
Sin clasificar 1
Peligroso 30
Peligroso / No Peligroso 460
No Peligroso 431
Ninguno 22
Total 944

Nota. Tomado del Ministerio del Ambiente (MINAM), 2021, (https://www.gob.pe/minam).
Informacién de dominio publico.
2.1.2 Rellenos Sanitarios y de Seguridad

De acuerdo con el reporte del Ministerio del Medio Ambiente del afio 2021, en el Peru
existen y operan 65 rellenos sanitarios, de los cuales siete se encuentran en el departamento de
Ayacucho, seis en el departamento de Lima, cinco en los departamentos de Amazonas, Ancash y
Junin, atendiendo s6lo al 11 % de los 1879 distritos del Peru.

Asimismo, en el Peru solo existen seis rellenos de seguridad para el tratamiento y
disposicion final de los residuos industriales peligrosos, de €stos, cuatro se ubican en el
departamento de Piura y los dos restantes en los departamentos de Lima e Ica respectivamente.
2.1.3 Mercado de residuos valorizables

Desde el mes de julio del afo 2020, las empresas operadoras de residuos solidos se
encuentran obligadas a reportar toda la gestion en torno a los residuos en el Sistema de
Informacion para la Gestion de Residuos Sélidos (SIGERSOL), el cual solo ha recabado la
informacion desde su creacion en adelante.

De acuerdo con el tltimo reporte del Sistema de Informacion para la Gestion de Residuos
Solidos (SIGERSOL) del Ministerio del Ambiente (MINAM), en el afio 2020 la cantidad de

residuos solidos no municipales fue de 5,276,162.8 Tn, de los cuales 328,018.1 Tn fueron
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valorizados. En la Tabla 3 se registran las diferentes cantidades por tipo de sector.

Tabla 3

Cantidad de Residuos Valorizados y No Municipales por Sector

N°  Sector Canti'dad de RS .
valorizados (Tn) Cantidad RS no
municipales (Tn)
1 Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego 67,941.6 172,748.8
2 Ministerio de Comercio Exterior y Turismo 0.0
3 Ministerio de Energia y Minas 78,532.7 2,063,138.2
4  Ministerio de Defensa 51.3
5 Ministerio de la Produccion 180,249.4 2,503,709.0
6  Ministerio de Salud 427,359.8
7  Ministerio de Transportes y Comunicaciones 46,430.0
] lgdinistegio de Vivienda, Construccion y 12,986.9
aneamiento

9  Ministerio del Ambiente 49,738.8

Total 328,018.1 5,276,162.8

Nota. Tomado del Sistema de Gestion de Residuos Solidos No Municipales (SIGERSOL), 2021,

(https://sistemas.minam.gob.pe/SigersolMunicipal/#/panel). Informacion de dominio publico.

Ademas, de acuerdo con el reporte de SIGERSOL del ambito No Municipal, la cantidad

de residuos valorizables gestionados por las empresas operadoras de residuos industriales reportd

un aumento del 36 % en el afio 2021 respecto al anterior. En la Figura 3 se aprecian las

cantidades de residuos so6lidos valorizados en los afios 2020 y 2021. En la Tabla 4 se registran la

cantidad de toneladas por tipo de residuos gestionados.



Figura 3
Cantidad de Residuos Solidos Valorizados

Cantidad de RR.SS valorizados

RAEE

Madera m

Plastico  mm—

Plomo

Metales

20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 120,000 140,000

H2020 ®m2021

Nota. Tomado del Sistema de Gestion de Residuos Solidos No Municipales (SIGERSOL), 2021,

(https://sistemas.minam.gob.pe/SigersolMunicipal/#/panel). Informacion de dominio publico.

Tabla 4

Tipo de Residuo Gestionados (2020y 2021)

Tipo de Residuo / Afio 2020 2021

Metales 2,566 115,731
Aceites 4,593 3,015
Plomo 11 14
Vidrio 37 17
Plastico 7,823 3,959
Caucho 355 557
Madera 1,837 1,143
Papel 47,115 30,301
RAEE 3,104 4,460
Textiles 0 2
Total 67,441 159,199

Nota. Tomado del Ministerio del Ambiente (MINAM), 2021, (https://www.gob.pe/minam).

Informacién de dominio publico.
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2.2 Analisis Competitivo Detallado
2.2.1 Mercado atendido

De acuerdo con el reporte del SIGERSOL (Sigersol No Municipal, 2021), 28 empresas
operadoras de residuos sé6lidos reportaron en el afio 2020 que manejaron residuos solidos con
fines de valorizacion, mientras que en el afio 2021 reportaron 30 empresas operadoras. En la
Tabla 5 y Tabla 6 se registran las empresas operadoras que gestionaron residuos en los afios 2020
y 2021.

Tabla 5
Empresas Operadoras (2020 y 2021)

Empresa Operadora (EO) / Afio 2020 2021 Total
Accesorios y Partes Industriales S.A.C 4,584 2,196 6,781
Aceros Dayana Import Export S.A.C - Aceros Dayana 12 12
Impex S.A.C

Acp Ambiental S.A.C 62 352 414
Albuferas Ingenieros S.R.L 2 2
Alimencorp S.A.C 102,270 102,270
Auccapifia Hermanos S.A - Auccapifia Hnos S.A 781 781
Campo Limpio 21 281 302
Cia Industrial Lima S.A Cilsa 923 923
Cia Quimica Industrial del Pacifico S.A 131 293 425
Comercializadora Janina E.ILR.L 266 266
Comimtel S.A.C 90,768 1,953 92,721
Corporacion Dina e Hijos S.R.L 220 220
Corporacion Medioambiental Ampco Pera S.A.C 3,592 3,592
Diachperu S.A.C 886 886
Ecology Service S.A.C 13 14 27
Ecoltec Ingenieros S.A.C 371 280 651
Envak S.A.C 113 113
Envases Mendieta S.R.L 28 28
Green Care del Peru S.A 285 285
Inversiones Bermarc E.ILR.L 446 446
Thire Alfa & Omega S.A.C 40 40
Logistica Proambiental S.A.C 0.4 0.4
Materiales / Fierros E.ILR.L 540 1,251 1,790
Multisan S.R.L 9,031 18,560 27,591
Operador de Residuos S.A.C 48 219 268

Nota. Tomado del Sistema de Gestion de Residuos Solidos No Municipales (SIGERSOL), 2021,

(https://sistemas.minam.gob.pe/SigersolMunicipal/#/panel). Informacién de dominio publico.



Tabla 6
Empresas Operadoras (2020 y 2021) — Parte 2

Empresa 2020 2021

Phoenix Tecnologias Ambientales S.A.C 622 622
Piero S.A.C 22,276 28,540 50,816
Reciclaje Oyon E.ILR.L 136 112,749 112,885
Recper S.A.C 642 642
Representaciones Comercial y Servicios Maria E.ILR.L 471 472 942
San Antonio Recycling S.A 880 2,109 2,989
Servicios H.F. Hnos. S.A.C 1,227 1,418 2,645
Servicios Multiples Alto Chicama S.R.L 3,251 3,251
Serviplast Nella E.ILR.LL 21 87 108
Solrac S.A.C 43,795 62,460 106,255
Tecsur S.A 668 889 1,557
Transportes S&R 33,318 4,212 37,530
Ulloa S.A 1 1
W.r. Ingenieros E.LR.L 2,353 2,353
TOTAL 67,441 159,199 563,461

Nota. Tomado del Sistema de Gestion de Residuos So6lidos No Municipales (SIGERSOL), 2021,
(https://sistemas.minam.gob.pe/SigersolMunicipal/#/panel). Informacion de dominio publico.
2.2.2 Cantidad de residuos valorizado por empresa operadora

Entre los residuos industriales generados con mayor volumen tenemos:

Metales y Chatarra. En la valorizacion de los residuos del tipo metales, hubo un
incremento de 113 mil toneladas respecto al afio 2020, en donde la EO “RECICLAJE OYON
EIRL” tiene el 95 % de la cuota del mercado. En la Table 7 se registran las diferentes empresas

que gestionaron residuos del tipo metal y chatarra en los afios 2020 y 2021.



Tabla 7
Empresas Operadoras de Metales (2020 y 2021)
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EO - Metales / Ao 2020 2021 Total

Accesorios y Partes Industriales S.A.C 219.55 110.13 329.68
Aceros Dayana Import Export S.A.C 33.84 33.84
Acp Ambiental S.A.C 9.22 261.64 270.86
Albuferas Ingenieros S.R.L 0.35 0.35
Campo Limpio 0.62 0.88 1.50
Cia Quimica Industrial del Pacifico S.A 1.21 0.25 1.46
Comimtel S.A.C 172.84 88.75 261.60
Corporacion dina e hijos S.R.L 18.81 18.81
Diachperu S.A.C 545.00 545.00
Ecoltec Ingenieros S.A.C 28.92 28.92
Envak S.A.C 16.30 16.30
Envases d. Mendieta S.R.L 13.10 13.10
Green Care del Peru S.A 284.75 284.75
Inversiones Bermarc E.I.LR.L 31.67 31.67
Jhire Alfa & Omega S.A.C 40.43 40.43
Materiales / Fierros E.ILR.L 349.00 349.00
Multisan S.R.L 0.88 0.88
Piero S.A.C 98.71 235.39 334.10
Reciclaje Oyon E.ILR.L 135.75 112,749.27 112,885.02
Recper S.A.C 40.17 40.17
Representaciones Comercial y Servicios Maria E.I.LR.L 105.12 100.66 205.78
Servicios H.F Hnos. S.A.C 378.75 332.70 711.45
Serviplast Nella E.ILR.L 20.80 87.42 108.22
Tecsur S.A 409.07 576.03 985.10
Transportes S&R S.R.L 609.32 189.94 799.26
Total 2,565.99 115,731.26 118,297.24

Nota. Tomado del Sistema de Gestion de Residuos Solidos No Municipales (SIGERSOL), 2021,

(https://sistemas.minam.gob.pe/SigersolMunicipal/#/panel). Informacion de dominio publico.

Plastico. En la valorizacion de los residuos del tipo plastico, hubo una disminucion de

3.59 toneladas valorizadas en el afo 2021 y la cuota del mercado promedio mayor la tienen la

EO “Transportes S&R S.R.L.” con el 76 %. En la Tabla 8 se detallan las empresas que

gestionaron el recurso plastico en los anos 2020 y 2021.



Tabla 8
Empresas Operadoras de Plastico (2020y 2021)

EO - Plastico / Ao 2020 2021 Total

Accesorios y Partes Industriales S.A.C 386 158 544
Aceros Dayana Import Export S.A.C 9 9
Acp ambiental S.A.C 2 4 6
Albuferas Ingenieros S.R.L 0 0
Campo Limpio 21 280 300
Comimtel S.A.C 1 10 11
Corporacion Dina e Hijos S.R.L 26 26
Diachperu S.A.C 280 280
Ecoltec Ingenieros S.A.C 47 33 81
Envak S.A.C 16 16
Envases d. Mendieta S.R.L 15 15
Inversiones Bermarc E.I.R.L 9 9
Materiales / Fierros E.I.LR.L 0 0
Operador de Residuos S.A.C 48 219 268
Piero S.A.C 20 63 83
Recper S.A.C 102 102
Representaciones comercial y servicios maria E.ILR.L 154 190 344
Servicios H.F. Hnos. S.A.C 322 365 687
Transportes S&R S.R.L 6,790 2,212 9,002
Total 7,823 3,959 11,782
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Nota. Tomado del Sistema de Gestion de Residuos Solidos No Municipales (SIGERSOL), 2021,

(https://sistemas.minam.gob.pe/SigersolMunicipal/#/panel). Informacion de dominio publico.

Papel. En la valorizacion de los residuos del tipo papel, hubo una disminucién de 16,814

toneladas respecto al afo 2020, en donde la EO “Piero S.A.C.” tiene el 65 % de la cuota del

mercado promedio. En la Tabla 9 se detallan las empresas que gestionaron el recurso plastico en

los afios 2020 y 2021.



Tabla 9
Empresas Operadoras de Papel (2020 y 2021)

EO - Papel / Afio 2020 2021 Total

Accesorios y Partes Industriales S.A.C 726.34 308.84  1,035.18
Acp Ambiental S.A.C 3.18 2.79 5.97
Albuferas Ingenieros S.R.L 1.20 1.20
Auccapifia Hermanos S.A 781.09 781.09
Comimtel S.A.C 0.39 2.71 3.10
Corporacion Dina e Hijos S.R.L 6.45 6.45
Ecology Service S.A.C 8.30 10.56 18.86
Ecoltec Ingenieros S.A.C 323.18 214.34 537.52
Envak S.A.C 29.11 29.11
Inversiones Bermarc E.I.R.L 11.03 11.03
Logistica Proambiental S.A.C 0.39 0.39
Materiales / Fierros E.ILR.L 0.33 0.33
Piero S.A.C 22,157.60 28,240.92 50,398.52
Recper S.A.C 17.15 17.15
Representaciones Comercial y Servicios Maria E.I.LR.L 72.00 72.30 144.29
Servicios H.F. Hnos. S.A.C 30.94 27.99 58.93
Tecsur S.A 0.89 0.89
Transportes S&R S.R.L 23,779.93 585.59 24,365.52
Ulloa S.A 0.51 0.51
Total 47,115.48 30,300.56 77,416.04
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Nota. Tomado del Sistema de Gestion de Residuos Solidos No Municipales (SIGERSOL), 2021,

(https://sistemas.minam.gob.pe/SigersolMunicipal/#/panel). Informacion de dominio publico.

Residuos de Aparatos Eléctricos y Electronicos — RAEE. En la valorizacion de los

residuos del tipo RAEE, hubo un incremento de 1,356 toneladas valorizadas respecto al afo

2020, en donde la EO “San Antonio Recycling Sociedad Andénima” tiene el 40 % de la cuota del

mercado promedio. En la Tabla 10 se detallan las empresas que gestionaron el recurso RAEE en

los afios 2020 y 2021.



Tabla 10
Empresas Operadoras de RAEE (2020 y 2021)

EO - RAEE / Ao 2020 2021 Total

Cia Quimica Industrial del Pacifico S.A 119 293 413
Comimtel S.A.C 1,419 1,242 2,661
Materiales / Fierros E.I.LR.L 540 649 1,189
San Antonio Recycling S.A 880 2,109 2,989
Servicios H.F. Hnos. S.A.C 5 4 9
Tecsur S.A 142 162 304
Total 3,104 4,460 7,564

13

Nota. Tomado del Sistema de Gestion de Residuos S6lidos No Municipales (SIGERSOL), 2021,

(https://sistemas.minam.gob.pe/SigersolMunicipal/#/panel). Informacion de dominio publico.
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Capitulo 3. Investigacion del Usuario

Para definir el perfil de usuario se llevaron a cabo entrevistas a 14 personas del publico
objetivo, a cada una de las cuales se les realizaron 18 preguntas (ver Apéndice A), cubriendo
los siguientes aspectos: bio, actividades, creencias, problemas, familia y circulo social.
Producto deesta actividad, se obtuvo el lienzo Meta-Usuario.
3.1 Perfil del Usuario

La herramienta matriz Meta-Usuario muestra la informacion recopilada en las entrevistas
de manera tal que podemos conocer las caracteristicas de nuestro usuario. La Figura 4 muestra el
Perfil de Usuario, el cual fue desarrollado consolidando las respuestas mas comunes entre los
entrevistados.

Figura 4
Perfil del Usuario

3.1.1 Arquetipo

La Figura 5 muestra el Arquetipo de Cliente. Pedro Carillo Miyashiro es una persona
adulta entre 28 y 50 afios, profesional dependiente con estudios superiores concluidos que vive

en Lima Metropolitana con rasgos de personalidad sociable. Es padre de familia, busca el
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bienestar econdmico, vivienda, salud y compartir momentos de esparcimiento familiar. Le
motiva el desarrollo personal y familiar, asi como crecer profesionalmente y escalar en el mundo
laboral. Se enorgullece de tener una familiar consolidada y de pertenecer a un empresa sélida y
reconocida. El poco tiempo libre para compartir en familiar es una dificultad seria para ¢él,
ademas lo limita el no tener dominio de un segundo o tercer idioma, asi también le frustra el no
tener el reconocimiento en su entorno laboral.

Figura 5
Arquetipo

3.2 Mapa de Experiencia del Usuario
3.2.1 Mapa de Experiencia del Usuario — Vendedor

La investigacion de la experiencia del usuario se elaboro realizando entrevistas a 20
empresas, ocho de las cuales estan clasificadas como pequeiia empresa y 12 como mediana y

gran empresa, para lo cual se disefi6 un cuestionario de 14 preguntas (Ver Apéndice B). La
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Figura 6 registra las mayores alegrias y los peores dolores del usuario vendedor.

De la informacién recabada se obtuvo que el 33.3% de las empresas encuestadas gastan
entre S/ 500 a S/ 10,000 mensuales para la eliminacion de los residuos generados en sus procesos
de produccion, y el 55.6% respondid afirmativamente a la pregunta sobre si conocen qué otra
industria podria utilizar como materia prima los residuos generados por ellos.

Asi también, el 44.4% de los encuestados optan por vender los residuos generados, el
33.3% contrata los servicios de una EO-RS, 33.3% los desecha con la basura comun y el 11.1%
delas empresas eliminan sus residuos entregandoles a recicladores informales.

Asi también, el mayor dolor para el 55.6% de las empresas encuestadas es el costo de
contratar un servicio especializado que les garantice la correcta disposicion de los residuos
mitigando la posibilidad de generar contingencias futuras. Le siguen, en orden de preocupacion
mayor a menor, el espacio que ocupan el almacenamiento de los residuos en sus plantas de
produccion pues este podria ser destinado a ampliar la capacidad productiva u otros, la
probabilidad de que los residuos acumulados generen accidentes a su personal, y la clasificacion
y segregacion de residuos.

Finalmente, el 88.8% de los encuestados sefialaron que tener el manifiesto de disposicion

de residuos es importante o sumamente importante.



Figura 6
Mapa de Experiencia del Usuario - Vendedor
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3.2.2 Mapa de Experiencia del Usuario - Comprador

Por el lado del comprador, el 44.4% de las empresas encuestadas realizan
abastecimientos de materia prima de forma quincenal, y 33.3% de forma semanal. Esto tiene un
impacto econdmico positivo pues optimiza los costos logisticos de almacenamiento. Asi
también, el 54.6% de los encuestados adquieren entre 50kg y 500kg de materia prima en cada
abastecimiento. En cuanto a las materias primas més demandadas, en primer lugar, se ubican los
metales y aceites con el 55.6% de los encuestados, seguidos por caucho, vidrio y telas.

En cuanto a la inversion realizada para adquisicion de materia prima, el 33.3% de los
encuestados invierte entre S/ 5,000 a S/ 10,000 en cada abastecimiento.

Por ultimo, el 44.4% de los encuestados esta dispuesto a utilizar materia prima de
segundo o tercer uso por razones como proteger el medio ambiente y optimizar sus costos.

La Figura 7 muestra las mayores alegrias y los peores dolores de los usuarios
compradores.
3.3 Identificacion de Necesidades

Mediante las encuestas a empresas que forman parte del publico objetivo se pudo
identificar la necesidad a resolver para las empresas al momento de desechar los residuos
industriales generados en sus procesos de produccion. Asi también, se pudo identificar la
necesidad al momento de la adquisicion de materia prima o suministros.

El principal dolor en la disposicion de los residuos industriales generados es el costo de
contratar un servicio para dicho fin, tomando en cuenta ademas que, para las empresas es de vital
importancia el contar con un certificado de buena disposicion de los residuos con la finalidad de

cumplir con la normativa y evitar contingencias futuras por malas practicas.



Figura 7

Mapa de Experiencia del Usuario - Comprador
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Capitulo 4. Diseiio del Producto
En este capitulo se explicara el proceso empleado para seleccionar la mejor solucion al
problema social relevante. Para ello, se ha utilizado metodologias agiles como Design Thinking,
Lean Start Up y confeccion de lienzos que ha permitido realizar un diagnostico y analisis
exhaustivo de la problematica. A partir de ello, se ha analizado la viabilidad de nuestra solucion,
identificando oportunidades de mejora a través de interacciones y testeos de nuestro prototipo

con los clientes/usuarios.

4.1 Concepcion del Producto

En este punto se explicara como se llevo a cabo el proceso de ideacion. En este proceso,
se emplea el pensamiento divergente y creativo de cada miembro el equipo para proponer ideas
de solucion del problema social relevante.

La propuesta de solucion se desarrollo a través de un proceso iterativo e iniciamos con la
elaboracion del Lienzo 6x6 para cada uno de nuestros usuarios (vendedor y comprador), los
mismos que se presenta en la Figura 8 y Figura 9. Para ello, se inicié abordando el objetivo, es
decir, el problema mas relevante que queremos solucionar, por lo cual, todos los miembros del
equipo analizamos seis preguntas formuladas a partir de las necesidades del usuario identificado
en etapas previas.

En esta seccion lo més importante fue que todo el equipo participe e interactiie con ideas
innovadoras que permitan satisfacer las necesidades del problema. Por tltimo, se seleccionaron

seis ideas mas relevantes que serdn consideradas en la elaboracion del prototipo.
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Figura 8
Matriz 6x6 - Vendedor

Luego se desarroll6 el modelo Lean Startup, metodologia agil que permite enfocar el
esfuerzo en actividades que generen mayor valor. Se realizoé un primer prototipo en base al
analisis de la matriz costo e impacto que se muestra en la Figura 10, en el cual se determinaron
Quick Wins, o triunfos rapidos en espaiiol, es decir, una idea que tiene un costo bajo pero un gran
impacto en la organizacion ya que su implementacion puede ser rapida y sin un aporte financiero
elevado. En otras palabras, esta matriz ayudd a conocer los requerimientos de nuestros clientes y

a priorizar las ideas que generen mayor impacto a un menor costo.



Figura 9
Matriz 6x6 - Comprador
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Figura 10
Matriz Quick Wins

A partir de la matriz de costo/impacto se seleccion6 un unico Quick win que permitira
dar solucion al problema social relevante, el cual consiste en la construccion de una plataforma
digital que permita comprar residuos industriales en buen estado y a un menor precio, asi como
también vender residuos industriales que no son utilizados o necesarios para la produccion de
una organizacion, pero si para otra.

En esta etapa de medicion de la propuesta de solucion a través de iteraciones con los
usuarios se utilizo el lienzo blanco de relevancia que se muestra en la Figura 11, el cual permiti6
identificar informacion relevante obtenida mediante la retroalimentacion de los mismos usuarios.
Dicha informacion es muy valiosa porque los usuarios brindan criticas constructivas, nuevas

ideas y preguntas que no se consideraron desde el principio.
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Figura 11

Lienzo Blanco de Relevancia

En este lienzo se tocaron temas relacionados a qué tan amigable es la plataforma digital,
si consideran que deben implementar mas funcionalidades, captacion o fidelizacion de clientes,
si realmente usasen la plataforma digital y qué mejoras podrian proponer.

4.2 Desarrollo de la Narrativa

La elaboracion de los lienzos se baso en la metodologia Design thinking, el mismo que
sustenta la narrativa. Design thinking consta de cinco etapas que se enfocan en atender las
necesidades del usuario descubriendo soluciones innovadoras. La primera etapa es “Empatizar”,
donde se analiza con profundidad al cliente, identificando sus necesidades para volverlas propias.
Por ello, es importante interactuar de muy cerca con los usuarios para tener mayor claridad de su

perfil. En esta etapa se trabajo en la definicion de preguntas para las entrevistas a desarrollar a
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los usuarios.

La segunda etapa es “Definir”, en el cual se elabord el lienzo meta usuario vendedor y el
lienzo meta usuario comprador para analizar aspectos importantes tales como: biografia, religion,
creencias, familia, circulo social, familia, problemas y frustraciones, entre otros. Estos lienzos se
desarrollaron a partir de las respuestas obtenidas de los usuarios por las entrevistas realizadas,
por lo tanto, se va definiendo las principales necesidades en base a una evaluacion de los
problemas identificados. De esta manera, obtenemos el perfil del usuario y el problema a
resolver de una forma mas detallada.

La tercera etapa es “Idear”, en el cual aflor¢ la creatividad para encontrar mas de una idea
de solucidn para resolver problemas especificos. Para ello, se utilizo la matriz 6x6 realizada para
el vendedor y comprador, en dicha matriz se presenta el objetivo del comprador y vendedor, sus
necesidades y preguntas generadoras y respuestas a esas preguntas generadoras. Por tltimo, se
seleccionan las ideas mas convenientes para convertirlas en Quick wins.

La cuarta etapa es “Prototipar”, en el cual se materializa las ideas de solucién
seleccionadas, motivo por el cual se desarrolld un prototipo inicial para resolver las necesidades
del usuario. Dicho prototipo fue una plataforma digital donde los usuarios puedan entender la
propuesta de valor que se esta ofreciendo.

La quinta y ultima etapa es “Evaluar”, en el cual los clientes prueban el prototipo para
otorgar una retroalimentacion positiva o negativa a lo que se estd proponiendo, esto permitira
realizar las correcciones necesarias.

4.3 Caracter Innovador del Producto
Una alternativa sostenible e innovadora que permita reutilizar residuos industriales y

obtener valor de ello minimizando el impacto negativo al medio ambiente es la economia
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circular que se genera a través de la comercializacion de estos residuos industriales, es decir, la
venta y compra de dichos residuos creando un valor compartido para el vendedor y el
comprador.

Se busca convertirse en una empresa rentable y sostenible que permita contribuir de manera
radical con la eliminacién de la contaminacion que provocan los residuos industriales convirtiendo a
la ventas y compras de residuos en novedosa e innovadora.

En ese sentido, la solucion es innovadora ya que presenta una ventaja competitiva en el
mercado porque es el primer marketplace en Perl especializada en la compra y venta de residuos
industriales reaprovechables que permita concentrar a compradores y vendedores que consumen
estos residuos durante sus procesos de produccion.

Como sustento, se realizd una busqueda de empresas en el Pert que ofrezcan soluciones
relacionadas a la nuestra para compararnos y encontrar el valor agregado de nuestra propuesta de
solucion.

Ulloa S.A es una empresa que ofrece el servicio de comercializacion de residuos el cual
consiste en la compra y venta de residuos reaprovechables con fines especificos como
recuperacion y reciclaje mediante procesos de transformacion.

Envak S.A.C, tiene como actividad principal la recoleccion, transporte, reciclaje y
disposicion final de los residuos peligrosos y no peligrosos; y también ofrece servicios de
comercializacion de dichos residuos. Ogreen S.A.C ofrece los mismos servicios, pero su enfoque
es el manejo de residuos solidos peligrosos y no peligrosos. Impacto Verde S.A.C, Seche Group
Perti S.A.C y Transvida S.R.L son otras empresas peruanas que ofrecen los mismos servicios de
gestion integral de residuos y comercializacion de residuos industriales. Aunque la mayoria de
las empresas ofrecen servicios de comercializacion, su enfoque es la recuperacion y reciclaje del

residuo para posteriormente ofrecerlo al mercado, mientras que el servicio tiene como objetivo
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generar economia circular inmediata entre el vendedor y comprador a través de una plataforma
digital (marketplace) amigable en linea garantizando disponibilidad de la plataforma y de los
residuos con mayor demanda.

4.4 Propuesta de Valor

En el desarrollo de la propuesta de valor se utilizo el Lienzo de la Propuesta de Valor, la
cual se enfoca primero en conocer el perfil del usuario de compra o venta de residuos industriales
para identificar qué actividades esperan resolver en su dia a dia, los beneficios que esperan
obtener y las desventajas que encuentran al comprar y vender residuos industriales. Luego se
elaboro6 el mapa de valor donde se desarrollaron propuestas de solucién para demostrar como
contribuyen a obtener beneficios y a mitigar las desventajas para el comprador de residuos
industriales reaprovechables. Por tltimo, se desarrolld el encaje entre lo que se necesita y la
propuesta de valor planteada, el mismo que se puede visualizar en la Figura 12.

El encaje nos permitio descubrir los principales dolores del usuario como el pago de
sanciones administrativas por el incumplimiento de normas legales relacionadas al manejo de
residuos industriales, poco espacio de almacenamiento debido al alto volumen de residuos
generados en sus procesos de produccion y la contaminacion ambiental. Como aliviadores se
tiene, eliminacion de riesgos de sanciones, la optimizacion del espacio en almacenes y la
reduccion del impacto ambiental.

Ademés, se descubrid que el usuario ve como creador de alegria obtener ingresos
monetarios por la generacion de residuos, la economia circular y la simbiosis industrial que le
estamos ofreciendo, es decir, el uso que hace una empresa o industria de los residuos industriales
de otros.

Finalmente, la propuesta de valor que se obtuvo fue generar economia circular a través
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de un servicio de compra y venta de residuos industriales reaprovechables a través de una
plataforma digital, ademas se considera adicionar servicios de recojo, transporte y despacho de
residuos industriales.

Figura 12

Propuesta de Valor

4.5 Producto Minimo Viable (MVP)

El uso de la metodologia del Design Thinking permitio crear prototipos, los cuales fueron
mejorando mediante iteraciones para lograr el MVP (Producto Minimo Viable) que consiste en
aprovechar los residuos industriales para convertirlos en un producto rentable para las empresas,
la misma que se muestra en la Figura 13.

El MVP de Marketplace de Residuos Industriales esta dirigido para empresarios
industriales que generan y requieren de residuos reutilizables en sus procesos de produccion, los
mismos que serdn los clientes que utilicen este Marketplace, es decir, quienes publiquen sus
residuos reutilizables para su venta y quienes compren los residuos reutilizables de su interés.
Este Marketplace tendra a su vez el propdsito de facilitar la adquisicion de residuos a través de
un servicio de transporte desde la planta del ofertante hacia la planta del demandante en el menor

tiempo posible y garantizar la disponibilidad de residuos para los compradores de tal manera que
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logremos la preferencia de los clientes.

Figura 13

Producto Minimo Viable

Finalmente, se pudo construir un prototipo mejorado para los clientes, que sea facil,
amigable y dindmico. En la Figura 14 y Figura 15 se muestran las paginas de inicio de la pagina
web y del marketplace de REWASTE respectivamente. Adicionalmente, en el Apéndice C se

presenta el Prototipo del Marketplace y de la Pagina Web Rewaste.



Figura 14

Rewaste — Pagina de Inicio

Figura 15

Rewaste — Marketplace
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Capitulo 5. Modelo de Negocio
5.1 Lienzo del Modelo de Negocio

La Figura 16 detalla los nueve segmentos del BMC (Business Model Canvas). Se tienen
dos segmentos de clientes los cuales se han definido por el nivel de facturacion. El segmento
Pymes (Pequenias y Medianas Empresas) tiene como objetivo a las empresas con facturacion
anual hasta S/ 10.5MM en el ultimo ejercicio; el segmento grandes empresas apunta a empresas
con facturacion anual superior a S/ 10.5MM en el ultimo ejercicio declarado.

Figura 16

Business Model Canvas — Segmentos de Clientes Pymes y Grandes Empresas

Ambos segmentos tienen en comun que las empresas sean industrias metalmecanicas,
quimicas, de ingenieria mecanica y eléctrica, mineria y contratistas mineros, que ofrezcan
servicios de transporte, manufactura en general y otros rubros afines. Estos rubros poseen
procesos productivos que generan residuos industriales reaprovechables, los cuales pueden ser

empleados como materia prima o suministros en los procesos productivos de otras industrias. A
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su vez, requieren abastecerse con materias primas o insumos cuyo costo de adquisicion se puede
optimizar mediante la utilizacion de materias primas de segundo o tercer uso que sean residuos
de otras industrias.

La propuesta de valor de ambos segmentos consiste en que la solucion se haré cargo de la
eliminacion rapida y segura de los residuos industriales, permitiendo que las empresas se centren
en sus procesos core, a la vez que liberan espacio en sus instalaciones y generan una fuente
adicional de ingresos. Todo ello cumpliendo con la normativa ambiental para mitigar el riesgo de
contingencias o multas posteriores.

Por el lado de los demandantes, la propuesta de valor consiste en ofrecer una fuente
centralizada de proveedores de las diversas materias primas e insumos requeridos en sus
procesos de produccion, a precios por debajo de los que se encuentran en el mercado permitiendo
optimizar costos de adquisicion.

Como resultado de esta interaccion entre empresas demandantes y ofertantes se genera
economia circular, beneficiando a ambas partes ayudandolas a que sean mas sostenibles en los
aspectos: econdmico, ambiental, salud y social.

Se otorga un segundo o tercer uso a las materias primas reinsertando los residuos de los
procesos de produccion de una industria, en los procesos productivos de otra, ya sea como
materia prima o suministro. El beneficio adicional se genera al transformar el costo que significa
la contratacion de una EO-RS (Empresa Operadora de Residuos Sélidos) y convertirlo en
ingresos mediante la comercializacion de estos.

El canal de interaccion de ambos segmentos es el marketplace en el cual se van a realizar
todas las transacciones de compra y venta de residuos industriales reaprovechables. Ademas, se

tendra contacto telefonico para la atencion de consultas o reclamos.
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Se contard con una estacion de transferencia la cual servird para que los ofertantes y
demandantes puedan acudir a depositar o recoger los residuos industriales que hayan adquirido o
vendido, debido a que los voliimenes son menores.

Las relaciones con los clientes para ambos segmentos se daran mediante visitas técnicas
para asesoria, capacitacion y evangelizacion sobre los beneficios de reaprovechar los residuos
industriales reutilizables, asi como para difundir los servicios. La interaccion sera elevada
principalmente por redes sociales en las cuales se publicaran blogs y videoblogs con informaciéon
de valor para los clientes.

Los ingresos se obtendran mediante el cobro de una comision por cada transaccion de
compraventa realizada en la plataforma digital de Rewaste. Otra fuente de ingresos seran los
servicios de consultoria y asesoria técnica especializada. Por ultimo, se generaran ingresos por la
prestacion de servicios de transporte de los residuos en los casos que los clientes asi lo requieran.

El marketplace es el principal recurso para ambos segmentos, asi como también el
personal técnico calificado. Ademas, se contaran con permisos de las entidades reguladoras y
certificadoras en materia ambiental y lineas de financiamiento bancario de capital para capital de
trabajo y activo fijo.

En cuanto a actividades clave, la gestion de cartera de clientes con un adecuado plan de
marketing y una correcta gestion de cobranza de los servicios prestados para asegurar la
recuperacion es una de las actividades mas importantes en ambos segmentos.

Asi también, la asesoria técnica a los clientes permitira fidelizarlos y generar clientes
referidos. La gestion de las rutas de transporte para optimizar los recursos es importante en el
segmento pequenas y medianas empresas (Pyme), mientras que la gestion y mejora continua de

procesos para asegurar el cumplimiento de las regulaciones vigentes y también hacer encaje con
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los requerimientos cambiantes de los clientes aplica para ambos segmentos.

Como socios clave se tienen a las agencias de marketing, los gremios empresariales
permitiran difundir los beneficios a clientes potenciales y las empresas prestadoras de servicios
de transporte de residuos, asi como las entidades reguladoras y certificadoras. Ambos segmentos
ademads tendran como socios clave a las entidades financieras y los estudios contables y
juridicos.

Los costos incluyen el alquiler de unidades de transporte, impuestos y pago de planillas.
Ademas, las cuotas de financiamiento bancario, los servicios de soporte y desarrollo de nuestra
plataforma digital, los servicios de publicidad y marketing, y renovacion de permisos de
operacion.

Ambos segmentos contemplan costos por servicios de mantenimiento y desarrollo del

Marketplace, el cual es el Uinico canal para realizar las transacciones de compraventa.
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5.2 Viabilidad del Modelo de Negocio

El andlisis se desarrolld en base a una proyeccion optimista al lustro del afio 2023 al
2027. La proyeccion trabajada contempla ingresos por la comercializacion de cinco materiales:
metales (chatarra y aluminio), papel, madera y plasticos. La Tabla 11 muestra la participacion en
la facturacion anual de cada uno de los materiales.

Como se puede observar en la Tabla 12, el VAN (Valor Actual Neto) del proyecto es 4.6
Millones de soles y una TIR (Tasa Interna de Retorno) de 159%.

Tabla 11

Participacion en la Facturacion Anual

Productos Participacion

Metales (chatarra) 51.4%
Metales (aluminio) 29.4%
Papel 12.8%
Madera 2.4%
Plastico 3.9%
Total 100%

El 80% de la facturacion se concentra en metales, mientras que el 20% restante lo
completan papel, plastico y madera, en ese orden de importancia.

La proyeccion esté respaldada por las cifras de reciclaje de metales en cuanto al ahorro
energético para la produccion, teniéndose que se ahorra el 95% en Aluminio, 90% para el Cobre
y 56% para el acero. Esto impulsa las politicas de reciclaje a nivel global debido a la demanda
creciente de materias primas, y el incremento de los costos de las energias fosiles, transporte,

entre otros aspectos.



Tabla 12

Viabilidad del Modelo de Negocio (en Miles de Soles)

Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027

Comision 1622 2355 3655 5308 7442
Transporte 737 1070 1661 2412 3381
Total Ingresos 2359 3425 5316 7719 10823
Margen de contribucién 1196 1919 3209 4846 6959
Margen Operativo 665 1370 2635 4240 6310
Utilidad del ejercicio 662 1366 2631 4240 6310
Impuesto a la renta 195 403 776 1251 1862
Utilidad Neta 467 963 1855 2989 4449

Como resultado se obtuvo un WACC de 17.53%, un VAN de 4,676.83 y un TIR

de158.70%.

5.3 Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio
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La escalabilidad de REWASTE en el largo plazo se soporta primero, el crecimiento firme

de la industria; segundo, un mercado regulado parcialmente desatendido; tercero, la busqueda de

la maximizacion de todos los recursos de la industria y cuarto la minimizacion de costos de

insumos de alguna parte de la industria. En la Tabla 13 se presenta la Escalabilidad del Modelo

de Negocio.

5.4 Sostenibilidad del Modelo de Negocio

El reaprovechamiento o reinsercion de los residuos industriales al ser utilizados como
materia prima en la cadena de produccion de las diferentes industrias, impacta de manera
positiva al medio ambiente, ya que de esta manera disminuye la carga sobre los recursos
naturales (extraccion de los propios recursos y usos de éstos como fuente o medio para la
obtencion de éstos). Ademads, el medio ambiente se ve beneficiado por la no generacion o

liberacion de contaminantes al medio por la disminucidn en la fabricacién de estas materias

primas.



Tabla 13
Escalabilidad del Modelo de Negocio

Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027
IPC Promedio proyectado 2.90% 3.50% 4.22% 5.08% 6.13%
Crecimiento Res. Ind. 0.10% 0.10% 0.10% 0.10% 0.10%
Desechos 1 nd Tn/Lima 1040,515  1041,572  1042,630  1043,690  1044,750
Declarado (formales) 958,475 959,865 961,258 962,652 964,048
Reaprovechables No 878,634 879,909 881,185 882,463 883,743
peligrosos

Reaprovechables

Peligrosos (Bateria 12024 12041 12059 12076 12094
lubricantes)

Total Reaprovechables 890,658 891,950 893,244 894,540 895,837
Empresas Dispuestas a 404,804 405391 405979 406,568 407,158
negociar sus residuos

Mercado por atender 30,360 44,086 68,433 99,372 139,322

Estas alianzas residuales entre generador y usuario de residuo, crea una simbiosis
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industrial, la cual genera una sostenibilidad, en la medida en que las industrias crecen se generan

mayores residuos, siendo éstos utilizados en la proporcion en la cual crecen las industrias. Dicho

de otro modo, se estara implementando un modelo de economia circular en torno al

reaprovechamiento de residuos industriales.
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Capitulo 6. Solucion Deseable, Factible y
Viable

En el presente capitulo se presentaran las pruebas y experimentos realizados para validar

la deseabilidad, factibilidad y viabilidad de la solucion. La deseabilidad se demuestra a través del

uso del producto minimo viable, la factibilidad mediante un plan de mercadeo y un plan de

operaciones, y la viabilidad a través de un anélisis financiero proyectado.

A continuacion, se presentaran las hipotesis definidas para validar la deseabilidad,

factibilidad y viabilidad de la solucion:

Para validar la deseabilidad de la solucion.

Hipotesis 1: Los residuos generados por Pymes y grandes empresas industriales en
Lima Metropolitana, actualmente no tienen valor, pero lo tendran cuando sean
aprovechados por el mercado correcto.

Hipodtesis 2: Para que las empresas que utilizan materias primas o suministros en sus
procesos de produccion sean competitivas necesitan abaratar sus costos mediante el
uso de residuos de segundo uso.

Hipotesis 3: Un marketplace es 1a mejor herramienta para integrar empresas
industriales en Lima Metropolitana que ofertan y que demandan residuos industriales.
Hipotesis 4: Las empresas industriales ofertantes en Lima Metropolitana necesitan
eliminar sus residuos industriales de forma segura para optimizar sus costos.
Hipotesis 5: Las empresas industriales ofertantes en Lima Metropolitana generadoras
de residuos reaprovechables obtendran un ingreso econémico por la venta de sus
residuos.

Hipotesis 6: Las empresas industriales ofertantes generadoras y vendedoras de

residuos reaprovechables reutilizaran los espacios destinados al almacenamiento de
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residuos cuando estos se vendan.

Hipdtesis 7: Las empresas industriales de Lima Metropolitana desconocen la manera
correcta de identificar y segregar sus residuos.

Hipodtesis 8: Las empresas industriales demandantes de Lima Metropolitana podran
adquirir materia prima (residuos-2do uso) a un precio menor cuando lo requieran para
su produccion.

Hipotesis 9: Existe demanda no atendida de materias primas e insumos de segundo
uso (Residuos) por empresas industriales en Lima Metropolitana.

Hipotesis 10: Los ofertantes estan interesados y dispuestos a pagar una comision del
12% por el uso de la plataforma online para captar un nuevo mercado, gestionar sus
nuevos pedidos y obtener feedback de sus clientes.

Hipotesis 11: Las empresas industriales prefieren trabajar con empresas que cuenten
con un sistema de atencidn a consultas y/o reclamos cuando realizan una transaccion
de compra/venta de residuos industriales.

Hipotesis 12: Las visitas técnicas para brindar asesoria y capacitacion permiten

incrementar el porcentaje de captacion y fidelizacion de clientes.

Para validar la factibilidad de la solucion:

Hipotesis 13: Personas especialistas en la gestion de residuos estan interesados en
trabajar con REWASTE para asesorar a sus clientes.

Hipotesis 14: Una estacion de transferencia permite descargar y centralizar los
residuos industriales de unidades de transporte cuando se requiera.

Hipotesis 15: Con una estrategia de marketing y publicidad industrial se incrementara

la participacion de mercado a través de la fidelizacion de sus clientes (ofertantes y
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demandantes).
Para validar la viabilidad financiera.
e Hipotesis 16: La propuesta de negocio es viable financieramente si logramos obtener
un VAN de $1MM al quinto afio.
e Hipotesis 17: Los ofertantes y demandantes estan dispuestos a pagar por servicios de
transporte de residuos industriales para moverlos entre las instalaciones del ofertante
y demandante cuando sea necesario.

El resultado de la priorizacién se resume en la Matriz de Priorizacion (ver Figura 17).

Figura 17
Matriz de Priorizacion de Hipotesis del Modelo de Negocio.
Importante
r
!_ -
Con Sin
evidencia evidencia
y
Trivial

6.1 Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

La validacion de la deseabilidad de la solucion se realizo en base a la matriz de
priorizacion de hipotesis. Las hipotesis de deseabilidad se validaron a través de las entrevistas
con un grupo de usuarios que incluyen pruebas de usabilidad del producto minimo viable por los

dos tipos de usuarios: ofertantes y demandantes.
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6.1.1. Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Las hipdtesis priorizadas para validar son:

Hipotesis 2: Para que las empresas que utilizan materias primas o suministros en sus
procesos de produccion sean competitivas necesitan abaratar sus costos mediante el
uso de residuos de segundo uso.

Hipotesis 3: Un marketplace es 1a mejor herramienta para integrar empresas
industriales en Lima Metropolitana que ofertan y que demandan residuos industriales.
Hipotesis 9: Existe demanda no atendida de materias primas e insumos de segundo
uso (Residuos) por empresas industriales en Lima Metropolitana.

Hipotesis 10: Los ofertantes estan interesados y dispuestos a pagar una comision del
12% por el uso de la plataforma online para captar un nuevo mercado, gestionar sus

nuevos pedidos y obtener feedback de sus clientes.

6.1.2. Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucion

A continuacion, se explican los experimentos usados para validar las hipdtesis de

deseabilidad.

Para las hipotesis 2 y 9, se considerd el mismo experimento debido a que en ambos se

desea probar que existe demanda de materias primas de segundo uso (residuos) por empresas

industriales (ver Tabla 14). El experimento consiste en obtener cartas de intencién de compra por

parte de empresas industriales, para ello, se realizaron entrevistas y presentaciones de nuestra

solucion a empresarios. De un total de ocho empresas industriales, se obtuvieron cuatro cartas de

intencion, las mismas que se encuentran en el Apéndice D. Adicionalmente, también se elabor6

una encuesta breve para determinar la intencion de uso de nuestra plataforma web.



Tabla 14

Resumen de Tarjeta de Prueba Hipotesis 2 y 9

42

Hipotesis

Prueba

Métrica

Criterio

H2: Para que las
empresas que utilizan
materias primas o
suministros en sus
procesos de produccion
sean competitivas
necesitan abaratar sus
costos mediante el uso
de los residuos de
segundo uso.

H9: Existe demanda no
atendida de materias
primas e insumos de
segundo uso (Residuos)
por empresas
industriales en Lima
Metropolitana.

Necesitamos identificar
que existe demanda de
materias primas de
segundo uso (residuos)
a través de cartas de
intencion de compra.

Porcentaje del universo
de empresas industriales
de Lima Metropolitana
que estan dispuestas a
otorgar su carta de
intencion.

Del total de clientes
evaluados, el 44% de
empresas estan
dispuestas a otorgar
su carta de intencion.

Para la validacién de las hipotesis 3 y 10, se considero tres experimentos, de los cuales

dos son pruebas de usabilidad de la plataforma web para cuatro empresarios (Apéndice E) y el

tercero es una encuesta para validar la disposicion de las empresas ofertantes de pagar el 12% de

comision (Apéndice F). En las pruebas de usabilidad se valido el manejo de la plataforma para

realizar varias actividades y cuanto es el tiempo por culminar la actividad (Tabla 15). Luego de

realizar varias interacciones en la plataforma por parte de los participantes, se obtuvieron los

siguientes resultados (Tabla 16 y 17). Para evaluar la hipotesis 3, se evaluo la eficiencia

obteniendo el maximo tiempo para el registro de un producto de 50 segundos, el méximo tiempo

para realizar una compra exitosa de 55 segundos y para registrar un usuario de 40 segundos.

Ademas, se evaluo la eficacia obteniendo que el 100% de participantes pudieron completar sus

actividades sin interrupciones. Para evaluar la hipdtesis 10, se evaluo la eficiencia obteniendo el

maximo tiempo para crear una oferta de 60 segundos, el maximo tiempo para actualizar una

oferta de 55 segundos y para generar reportes de 30 segundos.
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Adicionalmente, se realizd una encuesta a 20 personas que trabajan en el sector industrial
para validar la hipotesis 3 relacionada a la oferta y demanda de residuos industriales de segundo
uso, con la cual podemos concluir que mas del 50% de personas esta dispuesto a adquirir residuos
industriales, y el otro 50% a venderlos. Ademas, se pregunto en la misma encuesta cual seria el
porcentaje dispuesto a pagar por usar la plataforma web, obteniendo como resultado que el 50% de

empresarios estaria dispuesto a pagar una comision (ver Tabla 18).

6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion

La validacion de la factibilidad de la solucion también se realizo en base a la matriz de

priorizacion de hipdtesis. Las hipotesis de factibilidad se validaron a través de la implementacion
de un Plan de Marketing Industrial para adoptar las mejores estrategias para este sector; y un
Plan de Operaciones que resuma aspectos organizativos y técnicos en la prestacion del servicio a

través de la plataforma web (Marketplace).



Tabla 15

Resumen de Tarjeta de Prueba Hipotesis 3 y 10
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Hipotesis

Prueba

Métrica

Criterio

H3: Las empresas
industriales de Lima
Metropolitana ofertan
y/o demandan residuos
industriales de segundo
uso en buen estado a
través de una plataforma
web (marketplace).

H10: Los ofertantes
estan interesados y
dispuestos a pagar una
comision del 12% por el
uso de una plataforma
web que les permita
captar un mercado,
gestionar sus ofertas y
reporteria.

Necesitamos realizar
una prueba con los
prototipos disefiados y
simular el uso de la
plataforma web
(marketplace).

Necesitamos realizar
una prueba con los
prototipos disefiados y
simular el uso de la
plataforma web por el
ofertante (gestion de
ofertas y reporteria).

Necesitamos realizar
una encuesta después de
la prueba de usabilidad
de Rewaste para
obtener la aceptacion
del pago del 12% por su

uso.

Eficiencia:

- Medicidn del tiempo
que el usuario
(ofertante) demora en
registrar un producto
para su oferta.

- Medicién del tiempo
que el usuario demora
en culminar el proceso
de compra.

- Medicién del tiempo
que el usuario
(ofertante/demandante)
demora en registrarse.
Eficacia:

- Medicién de la
ejecucion exitosa de
alguna de las
actividades (venta,
compra o registro).
Eficiencia:

- Medicién del tiempo
que el usuario demora
en crear una oferta.

- Medicién del tiempo
que el usuario demora
en actualizar los datos
de una oferta.

- Medicidn del tiempo
que el usuario demora
en generar un reporte de
ventas.

Porcentaje de empresas
industriales de Lima
Metropolitana que estan
dispuestas a pagar una
comision del 12%

Eficiencia:

- Es aceptable cuando
es menor o igual a 50
segundos.

- Es aceptable cuando
es menor o igual a 60
segundos.

- Es aceptable cuando
es menor o igual a 45
segundos.

Eficacia:

- Se considera
aceptable mas del
95% de compra sin
abandono.

Eficiencia:

- Se considera
aceptable menos o
igual a 60 segundos.
- Se considera
aceptable menos o
igual a 60 segundos.

- Se considera
aceptable menos o
igual a 40 segundos.

Se considera
aceptable si del total
de encuestados,
mayor o igual al 50%
aceptan pagar la
comision del 12%.
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Tabla 16
Resultado de Prueba de Usabilidad - Hipdtesis 3
Eficiencia Eficacia
Participantes Tiempo de Tiempo de Tiempo de (Realizo con éxito
registro de un ejecucion de registro exitoso  las operaciones en
producto compra del usuario la web? (Si/No)
(Segundos) (Segundos) (Segundos)
1 30 50 30 Si
2 40 40 35 Si
3 45 45 40 Si
4 50 55 40 Si
Tabla 17
Resultado de Prueba de Usabilidad - Hipotesis 10
Eficiencia Eficacia
Participantes Tiempo de Tiempo de Tiempo de (Realizo con éxito
creacion de una actualizacion de generacion de las operaciones en
oferta una oferta reporte de ventas  la web? (Si/No)
(Segundos) (Segundos) (Segundos)
1 45 50 20 Si
2 50 55 30 Si
3 60 55 25 Si
4 60 45 30 Si
Tabla 18
Aceptacion de Pago de Comision - Hipotesis 10
Porcentaje aceptado por el Cantidad de personas Porcentaje
ofertante
De 10% a menos 10 50%
Entre 11% y 15% 4 20%
Entre 15% y 20% 1 5%
Entre 20% y 25% 0 0%
Entre 25% y 30% 0 0%
No pagaria 5 25%
Total de encuestados 20 100%
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6.2.1. Plan de Marketing
Para el modelo de negocio emplearemos un Plan de Marketing industrial debido a que los
clientes potenciales son empresas industriales. Para ello necesitaremos adoptar estrategias y
acciones destinadas a proporcionar informacion detallada sobre el producto que se ofrece, en este
caso, residuos industriales, con ello impulsar que empresas industriales lo adquieran.
Objetivos. Se busca que Rewaste sea un referente tanto para ofertantes como
demandantes de residuos industriales, ante ello se presentan los siguientes objetivos:
e Posicionar a fines del 2023 a Rewaste como un canal seguro de compra y venta de
residuos industriales.
e Disefiar un servicio que satisfaga las necesidades de los ofertantes y demandantes.
e Ser reconocido como una empresa socialmente responsable en la gestion de residuos
promoviendo el cuidado del medio ambiente.
e Al culminar el quinto afio, lograr una participacion del 34% en el mercado objetivo.
(Empresas dispuestas a reutilizar sus residuos).
e Desarrollar un crecimiento sostenible de market share entre 45% al 50% anual.
Segmento de Mercado Objetivo. La segmentacion del mercado objetivo, de acuerdo al
Business Model Canvas, son empresas generadoras de residuos industriales (pequefias, medianas
y grandes empresas) y empresas que requieren materias primas o suministros para sus procesos

de produccion. Por lo cual se trabajard un plan de marketing industrial personalizado dirigido al
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segmento de mercado mencionado. Como punto a favor es la rapidez del crecimiento del acceso
a internet en Lima ya que uno de los objetivos es incrementar el nimero de visitantes a la pagina
web.

Posicionamiento de Marca. Se usaran las redes sociales para presentar videos
promocionales para difundir los beneficios de usar Rewaste a sus ofertantes y demandantes.
Asimismo, se difundirdn videos sobre el uso del marketplace y el aporte que otorga al cuidado
del medio ambiente y salud de las personas.

Rewaste se incorpora al mercado como una novedosa alternativa que conecta a empresas
industriales ofertantes y demandantes de residuos industriales que desean generar ingresos extras
y reducir costos en materia prima.

Marketing Mix. A continuacion, se analizara la estrategia de marketing a través de
cuatro variables.

Producto: Nuestro producto seran residuos industriales que formen parte de las siguientes
categorias: (1) metales, (2) madera, (3) papel y (4) plastico; los mismos que son expuestos en la
plataforma web por los ofertantes. A través de Rewaste, se especificard las caracteristicas del
producto, informacion técnica y de transporte de ser necesario. Cabe mencionar que la calidad
del producto se garantizard a través de capacitaciones constantes a los ofertantes en la gestion de
sus residuos.

Precio: El precio del producto lo determina el ofertante en base a los costos que incluyen
el uso de la plataforma, costo de transporte y pasarela de pago. Al precio de cada producto que
expone el ofertante se le aplica una comision del 12% como ganancia para la empresa, el mismo
que se manifiesta al momento de registrarse en nuestra plataforma.

Distribucion: Con la finalidad de facilitar la entrega del producto se tercerizara el servicio
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de transporte cuyos costos seran determinados en base a la distancia entre la planta de
produccion del demandante y la estacion de transferencia de Rewaste. La ubicacion de la
estacion de transferencia se determinara seglin la ubicacion de las plantas de produccion de los
demandantes o compradores mas frecuentes y/o posibles candidatos a usar la plataforma web.
Ademaés, Rewaste estard disponible en Play Store y Apple Store para ofertantes y demandantes.

Comunicacion: Para el modelo de negocio B2B adoptaremos estrategias inbound
marketing como (1) marketing de contenidos, (2) email marketing y (3) webinars; y estrategias
de outbound marketing como (1) stands en ferias, (2) campaias especializadas y (3) publicidad
tradicional y digital (uso de redes sociales, creacion de pagina web, posicionamiento SEO y
anuncios en pagina web).

1. Marketing de contenidos: Sera necesario contar con un blog para aprovechar en
hablar sobre los residuos industriales, su uso y sus beneficios de adquirirlos.

2. Email marketing: Se enviaran correos a posibles clientes presentando los residuos
industriales que mas les pueda interesar dependiendo del rubro a la cual pertenece y el
tipo de produccidn, animéandolos a ingresar a nuestra plataforma web para conocer
mas de Rewaste.

3. Webinars: Se creard un plan de webinar con contenido interesante para los
potenciales clientes, los mismos que estaran disponibles en nuestra pagina web.

4. Campanas especializadas: Relacionado a asistir y participar en ferias presenciales y/o
virtuales dirigidas a empresas industriales y relacionadas al cuidado del medio
ambiente en las cuales se explique los beneficios de vender y reusar residuos
industriales presentando muestras de los residuos que se tienen en stock.

5. Publicidad tradicional y digital: Para nuestro negocio la publicidad se enfocara en
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comunicar la informacion sobre el uso residuos en procesos industriales, también en
los beneficios que aporta al medio ambiente, resaltar la calidad del producto y el
servicio de entrega del producto. En principio, esto se dara a través de exposiciones
comerciales presenciales a través de una fuerza de ventas, pero también adoptaremos
publicidad digital a través de la pagina web presentando videos sobre los beneficios
de usar los residuos industriales, también se detallar los servicios de consultoria y
asesorias técnicas y especializadas que ofreceremos. Como complemento se usaran
redes sociales para conectar con el publico y dar a conocer nuestros servicios. Por
otro lado, contrataremos anuncios web especificos del sector industrial para aparecer
en plataformas web mas usadas por estas empresas. En la Tabla 19 se presenta el
Presupuesto de Marketing proyectado.

Tabla 19

Presupuesto de Marketing

Marketing 2023 2024 2025 2026 2027
Producto

Disefio de la plataforma web 9500.00 9848.02 10303.75 1090.08 11711.44
(marketplace)

Distribucion

Play Store 250.00 259.16 271.15 287.00 308.20
App Store 250.00 259.16 271.15 287.00 308.20
Promocion

Gestion de la pagina web y 10,000  10,366.34  10,846.05 11,480.08 12,327.83
blogs

Geiién de redes sociales 10,000 10,366.34  10,846.05 11,480.08 12,327.83
Campaiias especializadas 20,000  20,732.67  21,692.10  22,960.17  24,655.66
Anuncios web 10,000  10,366.34  10,846.05 11,480.08 12,327.83
Total 60,000  62,198.01 65,076.31  68,880.50  73,966.97

6.2.2. Plan de Operaciones
El plan de operaciones de la propuesta de negocio tiene como propdsito la reutilizacion

de residuos industriales, los cuales seran reinsertados como materias primas o insumos en la
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cadena de produccion de las diferentes industrias, con la finalidad de generar ahorro en los costes
de produccion y minimizando el impacto sobre el medio ambiente (esfuerzo/demanda de nuevas
materias primas). El plan de operaciones de la propuesta de negocio tiene como proposito la
reutilizacion de residuos industriales, los cuales seran reinsertados como materias primas o
insumos en la cadena de produccion de las diferentes industrias, con la finalidad de generar
ahorro en los costes de produccidon y minimizando el impacto sobre el medio ambiente
(esfuerzo/demanda de nuevas materias primas).

Para ello se ha elaborado un Marketplace o plataforma digital, en el cual habra tres tipos
de usuarios, sean:

- Demandante de residuos/insumo: Aquella empresa interesada en comprar residuos
que sean aprovechados dentro de su cadena de produccion.

- Ofertante de residuos: Aquella empresa interesada en ofrecer sus residuos para
obtener un beneficio econémico por la venta de €stos.

- Administrador: Personal de la compaiiia con accesos a la plataforma Rewaste para
generar un seguimiento y control de los procesos generados en la misma.

En toda transaccion que se genere y concrete en la plataforma entre ofertante y
demandante, se registrard una comision del 12 % de valor definido por el ofertante. Ademas de
brindar el servicio de conectividad entre ofertantes y demandantes de residuos, se brindara el
servicio de transporte para aquellas empresas que no dispongan de vehiculos para el transporte
de sus residuos, este cobro va a depender de la distancia entre planta y nuestra estacion de
transferencia.

Estructura Organizacional. En la Figura 18 se presenta la estructura inicial con la que

se gestionara nuestro modelo de negocio, la cual considera las siguientes posiciones:
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- Gerente General: Responsable de la gestion estratégica del negocio, asi como de su
expansion regional.

- Asistente de operaciones: Brinda soporte a los requerimientos tanto del gerente
general como al jefe comercial y de operaciones.

- Jefe comercial: Encargado de sostener, fidelizar e incrementar la cartera de clientes
del Marketplace. Asimismo, coordina con el jefe de operaciones los diferentes
servicios que se negocien en la plataforma.

- Jefe de operaciones: Encargado de brindar soporte en las operaciones en la gestion de
los residuos tanto a los ofertantes como de los demandantes.

- Ejecutivos de ventas: Personal encargado en asesorar, sostener y captar nuevos
clientes.

- Asistente de ventas: Personal responsable de brindar soporte al equipo de ventas.

- Supervisor de operaciones: Encargado de brindar soporte tanto en la plataforma como
en las instalaciones propias del cliente, con la finalidad de cumplir con los requisitos
del servicio ofrecido.

- Asistente de operaciones: Personal responsable de brindar soporte al equipo de
operaciones.

Diseiio y Desarrollo de la Plataforma. Previo a detallar las actividades operacionales es
necesario definir la actividad del disefio y desarrollo de la plataforma del negocio, la cual seguira
las especificaciones y funcionalidades del producto minimo viable presentado en el capitulo I'V.

- Seleccion del disefiador/desarrollador calificado: Para el disefio de la plataforma se

necesitaran desarrolladores de aplicaciones que puedan implementar la funcionalidady

conectividad requerida para satisfacer las necesidades de los usuarios en base al



Figura 18
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Estructura Organizativa

modelo minimo viable. Al mismo tiempo, se garantiza que la plataforma se puede
mantener en un servidor externo que se puede operar de forma remota. En el Pera
existe una gran cantidad de disefiadores y desarrolladores de plataformas digitales. Se
debe evaluar y aceptar la opcidn técnico-econdmica mas viable para el proyecto
empresarial de Rewaste.

Definicion de alcance del proyecto: Una vez seleccionado el proveedor, se cerraran
los detalles del alcance para iniciar el proyecto y se planificardn los recursos y tiempo
requerido por los desarrolladores.

Aclarar las funciones de la plataforma de negocios. La lista de caracteristicas
funcionales de la propuesta comercial debe confirmarse a los disefiadores para que
puedan crear una base sobre la cual comenzar el desarrollo. Para la plataforma
Rewaste, se destacan las siguientes propiedades especificadas en la Tabla 20 y Tabla

21.
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Especificaciones de las Funcionalidades de la Plataforma Web

Caso de Uso Requerimiento Detalle del Requerimiento (Pasos Técnico-Funcionales)
Asociado
Pagina Web La aplicacién web Seccion §Quiénes somos?
Principal debe tener una pagina  Seccién ;Qué hacemos?
principal sobre la Seccion Libro de Reclamaciones
empresa
Marketplace La aplicacion web Formulario de registro de cuenta
Registro de debe permitir el Enviar correo de confirmacion luego de creada la cuenta
Cuenta registro de cgentas de La web debe activar la cuenta cuando el usuario ingresa al enlace
usuarto de confirmacion de cuenta que le llega por correo
La web debe tener un proceso para "actualizar contrasefia"
La web debe tener un proceso de "Olvidé mi contrasena”
Marketplace La aplicacion web Datos Principales de la oferta
Registro de debe permitir el Detalle de la oferta (ficha técnica)
Oferta de registro de una oferta  [40enes del material ofertado
residuo de residuo
Marketplace La aplicacion debe ~ Buscar Oferta (criterios de blisqueda)
Compradel  permitir la seleccion'y  Seleccionar oferta (ver detalles):
residuo compra de una oferta  Descripcion
ofertado de residuo Transporte

Cotizacion de la oferta segun lo seleccionado

Confirmar cotizacion de la oferta seleccionada
Flujo de pago (simulacion de pasarela de pago)
Emision de comprobante de pago (simulacion)
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Tabla 21

Especificaciones de las Funcionalidades de la Plataforma Web — Parte 2
Caso d.e Uso Requerimiento Detalle del Requerimiento (Pasos Técnico-Funcionales)

Asociado
Marketplace La aplicacion web Ver lista de ofertas compradas pendientes de entrega

Flujo debe permitir el fluyjo  Actualizar estado del envio (pendiente de envio, en proceso, en
Administrador de trabajo a un camino, entregado)
del Sistema administrador de la
aplicacion

Base de Datos  Implementacion dela  Cuentas de usuario
Base de Datos de la  Informacion del registro de la oferta (datos de cabecera)
aplicacion web Informacioén del registro de la oferta (datos de detalle de la ficha
técnica)
Informacion del registro de la oferta
Informacion de la compra
Catélogo de Materiales (Categoria, Subcategoria, Material)
Ubigeo (departamento, provincia, distrito)

- Construccion de la aplicacion: Durante las fases de desarrollo, iteracion y pruebas, el
equipo de trabajo de Rewaste se pondra en contacto con el proveedor para coordinar
toda la infraestructura de la plataforma y los requisitos técnicos que necesita para
funcionar correctamente.

- Entrega, puesta en marcha y operacion: Una vez finalizado el periodo de pruebas y
formacion del personal de la empresa, la plataforma recepcionada quedara puesta en
marcha y operativa de acuerdo con el modelo de negocio propuesto.

Actividades del Negocio de Rewaste. Las actividades de soporte requieren de los

siguientes recursos y capacidades (Ver Figura 19):

1. La infraestructura virtual: Se refiere a los recursos intangibles necesarios para el buen
funcionamiento de la empresa. Para el negocio propuesto, se identificé una
plataforma de mercado virtual donde se negociara la oferta y la demanda de residuos
reutilizables. Ademas, finanzas, contabilidad, marketing y ventas requieren sistemas

operativos. El asesoramiento legal es necesario, pero se subcontratara a través de un
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bufete de abogados. Se requiere una infraestructura de politicas corporativas tales
como: politicas de recursos humanos, politicas de calidad y servicio al cliente,
politicas de gestion de informacion de clientes, politicas de marketing y ventas, entre
otras.

2. Recursos Humanos: Se requiere la capacidad de buscar, reclutar y motivar a los
empleados. Se externalizaran las actividades de administracion de nomina, seleccion
de personal y formacion profesional para optimizar costes y facilitar la escalabilidad.

3. Finanzas: Sera responsable de la gestion de los recursos financieros de la
organizacion, como los ingresos por ventas, el flujo de caja, la financiacion, la
evaluacion de proyectos, la mejora de la rentabilidad, la amortizacion y la gestion de
la deuda.

4. Desarrollo de Tecnologia: En este modelo comercial, la tecnologia es fundamental
para las prioridades operativas, como la seguridad y la velocidad de entrega de
servicios necesarios para competir y entregar propuestas comerciales. El desarrollo
tecnologico estara vinculado a las estrategias de innovacion de marketing para
generar valor.

Figura 19

Actividades de Negocio de Rewaste
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Ciclo Operativo Rewaste. Para la propuesta de negocio de Rewaste se podran contar
inventarios, ya que se tendra una estacion de transferencia para aquellos ofertantes de residuos de
grandes cantidades, lo cual dinamizara las operaciones de despacho y recepcion de los
demandantes, asimismo, la solucion es una plataforma digital que conecta a los usuarios que
desean ofrecer o demandar diferentes tipos de residuos, éstas interacciones entre ambos tipos de
usuarios daré lugar también al uso de la estacion de transferencia para el envio-ofertante y
posterior despacho-demandante de los residuos, teniendo una comision por el uso de la
plataforma y en caso algln tipo de usuario requiera el servicio de transporte de residuos que
también se brindara como un servicio.

La inversion en actividades operativas tiene en cuenta los recursos financieros, humanos
y de contratacidn directa e indirecta necesarios para el funcionamiento de la plataforma. Si bien
la salida de una operacion termina con la entrega de un producto (residuo)/servicio
(intermediacion o transporte), ésta puede ser marginada y generar valor para el usuario. (Ver
Figura 20).

Figura 20

Ciclo Operativo Rewaste
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En este escenario, se puede ver que para completar el ciclo operativo de Rewaste, se

requieren las siguientes entradas adicionales:

1. Captar y mantener clientes usuarios de la plataforma (propietarios y compradores) a
través de programas de marketing. Este proceso se realiza mediante el disefio
adecuado de la plataforma que satisfaga las necesidades de los usuarios y, por tanto,
genere ingresos por la prestacion de los servicios.

2. Utilizar el financiamiento externo para realizar actividades operativas, comerciales y
mejorar la rentabilidad de la empresa. Estos recursos financieros se utilizaran para
obtener el capital de trabajo requerido para las operaciones, para financiar inversiones
y para obtener los recursos necesarios para las actividades operativas.

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Para validar la eficiencia del plan de marketing se recurri6 al ratio CLV (Customer
Lifetime Value) / CAC (Customer Adquisition Cost) el cual arrojé un valor de 1.71 como se
muestra en la Figura 21.

El CLV se calculo recurriendo a la formula:

CLV = (Average Purchase Value — Average Purchase Frecuency) * Average Customer Lifespan
Asi también, el CAC se calculo con la sgte. formula:

Costo de Marketing
CAC

~ Namero de Clientes Adquiridos

Entendiendo que el valor 6ptimo es 3:1 pues se busca optimizar el costo de adquisicion
de nuevos clientes en relacion con la inversion requerida, el valor obtenido es aceptable. La
Figura 22 muestra las Simulaciones Montecarlo con los valores obtenidos para el CLV y CAC

para simular la relacién con 5,000 iteraciones.



Figura 21
Calculos de Customer Lifetime Value (CLV) y Customer Adquisition Cost (CAC)

Customer
Customer Lifetime Value (CLV) (S/) Adquisition
Cost (CAC)
(s/)
Average
Purchase Total Revenue / # of
Value (APV) Purchases 3,863.83
(s/)
Average
Purchase # of Purchases
. / 12.00 CLV/CAC 1.71
Frecuency Unique Customers
(APF)
Average .
Cusrtomer Customer Lifespans
u Total / # of Customers 0.09
Lifespan . .
Used in Equation
(ACL)

Como resultado, se obtuvo valores superiores a 3 en el 15.24% de las iteraciones,

validandose ademas que la distribucion de estas es Normal.

Figura 22
Escalabilidad del Modelo de Negocio
CLV/CAC CAC CLvV
Promedio esperado 1.97 528.24 1,042.84
Desviacion estandar 1.00 40.94 205.34
Primera simulacion 1.75 536.66 1072.33
Promedio 1.916
Desviaciéon estandar 1.020
Minimo -0.980
Maximo 4.851
Alta eficiencia: >3 15.24%

6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion
6.3.1. Presupuesto de Inversion
El presupuesto de inversion inicial contempla equipamiento de oficina, kitchenette,

equipamiento para estacion de transferencia, equipamiento de seguridad y salud ocupacional, y
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gastos preoperativos lo cual se detalla en las Tabla 22, Tabla 23, Tabla 24, Tabla 25, Tabla 26 y

Tabla 27.

Tabla 22

Detalle de Inversion Inicial — Equipamiento para Oficina

Detalle Cantidad Inversion S/ Total S/
Escritorio personal 10 1,200 12,000
Sillas ergonémicas 10 350 3,500
Lockers 10 800 8,000
Impresora 2 650 1,300
Laptops 10 2,500 25,000
Escritorio para 1 2,500 2,500
directorio

TOTAL 52,300 TOTAL 52,300

Tabla 23

Detalle de Inversion Inicial — Kitchenette

Detalle Cantidad Inversion S/ Total S/
Horno Microondas 1 250 250
Cafetera 1 180 180
Hervidor de Agua 1 100 100
Dispensador de agua 1 100 100
Vajilla 2 90 180
Refrigeradora 1 1,800 1,800
Mesa de comedor 1 1,500 1,500
Silla de comedor 6 80 480
TOTAL 4,590
Tabla 24

Detalle de Inversion Inicial — Equipamiento para Estacion de Transferencia

Detalle Cantidad

Inversion S/ Total S/

Cargador Pato 3Tn
Parihuelas
Camioneta pick up
Total

2
40
2

40,000 80,000

80 3,200
106,000 212,000
295,200




Tabla 25

Detalle de Inversion Inicial — Equipamiento para Seguridad

Detalle Cantidad Inversion S/  Total S/

Extintores de pared 6Kg 3 120 360

Luces de Emergencia 5 150 750

Botiquin 2 200 400

EPS 1 1,500 1,500

TOTAL 3,010
Tabla 26

Gastos Preoperativos

Detalle Cantidad Inversion S/ Total S/
Busqueda y Reserva de Nombre 1 25 25
Minuta de Constitucion 1 300 300
Escritura Publica 1 180 180
Inscripcion SUNARP 1 3,333.429 3,333.429
Adquisicion de POS 2 390 780
Desarrollo de Marketplace 1 3,000 3,000
Dominio + Hosting 1 245 245
Instalacion de Red 1 800 800
Adquisicion de Uniformes 9 200 1,800
Campafia de Marketing 1 5,000 5,000
Permiso de Residuos Peligrosos 1 4,600 4,600
Plan de Emergencia 1 4,600 4,600
Licencia de Funcionamiento 1 1,250 1,250
Otros 1 2,500 2,500
TOTAL 23,795

Tabla 27

Composicion de Inversion Inicial
Concepto Inversion S/ Porcentaje
Equipamiento para Oficina 52,300 13.80%
Kitchenette 4,590 1.21%
Equlpamlepto para la estacion de 295200 77.91%
transferencia
Equipamiento de Seguridad 3,010 0.79%
Gastos Preoperativos 23,795 6.28%
TOTAL 378,895  100.00%

Se observa que la mayor inversion esta asociada al equipamiento para la estacion de

transferencia representando aproximadamente el 78% del presupuesto, el cual asciende a S/
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378.8M. Adicionalmente, se contempla dentro de la inversion inicial la ndmina para el primer
cuatrimestre de operacion por S/ 30.4M, con lo cual la inversion inicial asciende a S/ 409.3M.

El 57% sera financiado con el banco, mientras que el 44% restante serd aportado por los
accionistas, es decir S/ 177.5M lo cual se detalla en la Tabla 27.

Tabla 28

Financiamiento Inversion Inicial

Porcentaje a

Detalle Monto S/ Banco Tasa . : Financiamiento
Financiar

Vehiculos y Equipos 292,000 BCP 11.00% 50.00% 146,000

Muebles y Enseres 63,100 BCP 20.81% 50.00% 31,550

Gastos Preoperaivos 23,795 BCP 20.81% 100.00% 23,795

Capital de Trabajo 30,423 BCP 20.81% 100.00% 30,423

TOTAL 409,318 231,768

6.3.2. Analisis financiero

Se realizo la proyeccion de ventas para cinco afios desde el afio 2023 al 2027, calculando
la demanda estimada en base a las encuestas realizadas a las empresas que forman parte del
publico objetivo, principalmente, empresas dedicadas a servicios de metalmecénica, contratas
mineras y mediana mineria.

Como resultado de ello, se obtuvo que el 45.45% de las empresas encuestadas estan
dispuestas a emplear materias primas de segundo o tercer uso en sus procesos productivos. Asi
también, el porcentaje de empresas encuestadas que actualmente comercializan sus residuos
industriales es de 45.45%, mientras que un 36.4% de empresas contratan a una EO RS (Empresas
Operadoras de Residuos Solidos) para que gestione los residuos industriales generados.

Por otra parte, la encuesta arrojo que los residuos industriales mas generados por las
empresas encuestadas fueron: metales, aceites, plasticos y madera.

Asimismo, se parte de la base de que las empresas industriales de Lima Metropolitana

formales produjeron 1030 Tn de residuos en el afio 2013. A la cantidad de residuos producidos,
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se le aplico un factor de crecimiento del 0.1% anual, en base al crecimiento promedio de
generacion de residuos industriales de Lima Metropolitana.

Asi también, segun el Reporte de la gestion y manejo de residuos so6lidos no municipales
de MINAM en el 2021, al 2020 fueron 1075 las empresas generadoras de residuos industriales de
Lima Metropolitana que reportaron dicha generacion. Esto equivale al 92.04% de las empresas
industriales de esta zona geografica.

El proyecto se enfoca en cuatro tipos de residuos industriales reaprovechables: metal,
madera, plasticos y papel, los cuales representan el 94.93% del total de residuos industriales
gestionados (MINAM, 2021). Esta informacién se pudo corroborar con las encuestas realizadas a
11 empresas del publico objetivo, quienes declararon que el 54.5% de los residuos generados
eran metales, seguidos por aceites, madera y plasticos.

La inversion inicial determinada sera S/ 409M la cual se dara en el afio 0 y tendrd como
destino CAPEX (Capital Expenditures) y capital de trabajo. La Figura 23 muestra el flujo de caja
proyectado el cual es positivo desde el afio 1 hasta el afio 5 considerando una participacién
inicial del 7.5% de los residuos generados por las empresas que estan dispuestas a comercializar
sus residuos, con incrementos anuales entre 40% al 55% sobre dicha participacion. Con ello, la
participacion de Rewaste para el afio 5 serd del 34.22%.

El VAN (Valor Actual Neto) de los primeros 5 afios es S/ 4.4 millones, con una tasa,
interna de retorno de 145.7% y PI (Profitability Index) mayor a 11.

El WACC (Costo Promedio de Capital) es 17.53%, considerando las betas Damodaran
actualizadas al cinco de enero del 2023 para las industrias de Environmental & Waste Services y
Transportation (https.://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home_ Page/datafile/Betas.html).

Para el calculo del WACC se empled el método CAPM (Capital Asset Pricing Model),
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considerando un indice de deuda sobre Patrimonio de 131%.
Con esto se comprueba que el retorno de la inversion es superior al costo de
financiamiento, haciendo viable la inversion.

Figura 23

Flujo de Caja Libre (en Miles de Soles)
Afio 0 2023 2024 2025 2026 2027

+Ventas 2,359 3,425 5,316 7,719 10,823
-Costos de Ventas 1,162 1,506 2,107 2,874 3,864
=Margen Bruto 1,196 1,919 3,209 4,846 6,959
Gastos de ventas 144 149 156 165 178
Gastos administrativos 387 400 418 441 471
=EBITDA 665 1,370 2,635 4,240 6,310
-Depreciacion -60 -60 -60 -60 -60
=EBIT 725 1,430 2,695 4,300 6,370
-Impuestos 195 403 776 1,251 1,862
+Depreciacion 60 60 60 60 60
=NOPAT 590 1,087 1,979 3,109 4,569
-CAPEX 355 - - - - -
-Inversiones en Capital 54 377 178 316 402 519

+Valor de recupero
+Recupero del cap de trabajo
=Flujo de Caja Libre -409 213 908 1,662 2,707 4,049

Como resultado, se obtuvo un VAN de 4,677, un TIR de159% y un IR 12.43.
6.3.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

Se valido la hipotesis del VAN superior a S/ 3 millones mediante las Simulaciones de
Montecarlo para lo cual se realizaron 5,000 iteraciones resultando en que el 3.2% de estas
arrojaron un VAN inferior a S/ 4 millones, como muestra la Figura 24. Asi también, se
corrobora que la distribucion es Normal.

Ademas, el VAN minimo obtenido es S/ 3.3 millones, el maximo S/ 6.1 millones y el
promedio S/ 4.6 millones. En todos los casos el VAN es positivo, interpretandose como que los

ingresos siempre seran mayores a los egresos haciendo viable el proyecto.



Figura 24

Simulacion Montecarlo para el VAN

Afios 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto -409 213 908 1,662 2,707 4,049
Promedio ponderado de

capital 17.5%

Valor Actual Neto (VAN) 4,676

Tasa Interna de Retorno (TIR) 158.7%

Periodo de retorno (en afios) 5.00

VAN promedio simulado 4,674

VAN desviacién estand simulada 368

VAN minimo 3,328

VAN méximo 6,118

Riesgo de pérdida: VAN < 4000 3.20%

64
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

A continuacion, el andlisis de la relevancia social de la solucion, partiendo de la seleccion
de uno de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) sobre el cual generamos mayor impacto
y siguiendo con el analisis de la rentabilidad social generada por el proyecto Rewaste, una vez
que este entre en ejecucion.

Con este proposito, se realizo el modelo fluorishing business canvas, el mismo que se presenta
en la Figura 25, es una herramienta que permite identificar los procesos, personas, resultados y la
propuesta de valor dentro de un entorno medio ambiental, social y econémico.

7.1. Relevancia social de REWASTE

La solucion planteada a través de nuestra propuesta de valor es relevante, principalmente
respecto del impacto que tiene esta sobre las ODS 12 y 9 como se presenta en la Tabla 29. En
relacion con la ODS 12, la cual refiere a la produccion y consumo responsables, esencialmente
sobre las metas 12.1, 12.2, 12.4, 12.5, 12.6 y 12.8; y la ODS 9, la cual refiere a industria,
innovacion e infraestructura, esencialmente sobre la meta 9.1, 9.2, 9.3 y 9.b, porque permitira
promover el uso de herramientas tecnoldgicas como el marketplace, la cual permitira optimizar
la gestion de compras y ventas de los clientes, la economia circular que permitira generar
ingresos adicionales a nuestros clientes ofertantes y reducir el costo de nuestros clientes
demandantes a través de la adquisicion de materia primas de segundo uso y principalmente
alargar la vida 1til de los residuos industriales, extendiendo el camino del destino final de estos

residuos hacia los rellenos sanitarios, el suelo.



Figura 25
Fluorishing Business Model
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De esta forma, hemos determinado que el indice de Relevancia (IRS) de la propuesta de
solucion sobre las metas de la ODS 9 ascienden a 80% y sobre las metas de la ODS 12 ascienden
a 75%.

Tabla 29
Impacto de la Propuesta de Valor sobre la ODS 9y ODS 12

9. Industrias 12. Produccion y
Objetivos Innovacioén e consumo Total
Infraestructura responsables
Cantidad de metas propuestas por la ODS 5 8 13
Cantidad de metas impactadas por la 4 6 10
propuesta de valor de REWASTE
% de metas impactadas sobre las metas de 80% 750, 779

la ODS

Asimismo, en la Figura 26 se detalla el impacto de la propuesta de valor de REWASTE
sobre cuatro de las cinco principales metas de las ODS 9, y sobre una de las tres metas
secundarias propuestas por esta misma ODS.

Figura 26
Analisis del Impacto de la Propuesta de Valor a la ODS 9
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De la misma manera, en la Figura 27 se detalla el impacto de la propuesta de valor de
REWASTE sobre seis de las ocho principales metas de las ODS 12.

Figura 27
Andlisis del impacto de la propuesta de valor a la ODS 12

7.2. Rentabilidad social de REWASTE

La rentabilidad social de la propuesta de valor se ha determinado mediante el calculo del
Valor Actual Neto Social (VANS), para lo cual se ha considerado que el negocio propone un
beneficio adicional compartido entre ofertantes y demandantes de residuos industriales.

Se ha tomado en cuenta que, el ofertante ademas de una ganancia no prevista por sus
residuos puede optimizar y aprovechar espacios destinados al almacenamiento de estos,
considerando que el costo actual por metro cuadrado de un terreno ubicado en una zona
industrial en la periferia de Lima, asciende a un promedio de USD 81; de la misma manera el
mismo demandante destinaria un presupuesto minimo para la colocacion de sus residuos en el
market place de REWASTE, evitando destinar recurso humano para este fin; del otro lado el
demandante de residuos podra, ademés de reducir sus costos, optimizar su sistema de compras,

evitando, al igual del caso anterior, a incurrir en costos sustanciales en recurso humano,
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considerando que ademas es la actividad principal de su produccion.

De la misma manera, los costos sociales de nuestra propuesta de valor consideran las
actividades que deben realizarse para poder atender las ofertas del ofertante y abastecer al
demandante, para lo cual se hard uso de herramientas como iluminacion de instalaciones,
laptops, teléfonos moviles, vehiculos del staff, camiones para movilizar los residuos y el uso de
espacios en la estacion de transferencia (Suelo), los cuales detallaremos a continuacion:

a. Respecto del consumo de energia eléctrica, como podemos ver en la Tabla 30, el costo anual
se ha determinado en funcion a la tarifa nacional para negocios que registren un consumo
superior a los 100 kWh mensuales, la cual asciende a S/ 0.62 (Globalpetrolprices, 2022),
Incluido el costo fijo y otros y permitira valorizar el consumo de energia eléctrica de 25
focos led para la iluminacion de las instalaciones, 10 /aptops y teléfonos moviles asignadas
al personal, dos impresoras, un servidor y otros equipos emplazados en la cafeteria, los
cuales registran en total un consumo mensual de 174 kWh y un costo promedio anual de S/
1,297, con un crecimiento tarifario anual promedio de 0.14% (Osinergmin, 2022).

Tabla 30

Costo Anual de Consumo de Energia Eléctrica de Rewaste

Descripcion Focos Laptops Print Servidor Moviles Otros Total
Energia por hora (kWh) 0.005 0.040  0.040 0.040 0.005 0.030
Unidades utilizadas 25 10 2 1 10 2
Jornada por mes 22 22 22 30 22 22
Jornada en horas diarias 9 9 9 24 9 12
Energia por mes (kWh) 25 79 16 29 10 16 174
Tarifa eléctrica por kWh 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Total costo mensual 15 49 10 18 6 10
Total costo anual 184 589 118 214 74 118 1,297

b. Respecto al uso de vehiculos propios y de terceros y el impacto negativo sobre el medio

ambiente como consecuencia de la emision de mondxido de carbono (CO2) hacia la
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atmosfera, como se puede ver en la Tabla 31, se ha determinado el costo anual a partir de los

80.87 euros por tonelada de CO2 emitida (Sendeco2, 2022), la emision de CO2 de

camionetas propias y camiones para el transporte de carga tomando como base referencial la

emision de CO2 por tipo de vehiculo (Sunearthtools, 2022), considerando un promedio de

30 Km recorridos por cada carga, ambos tipos de vehiculos con combustion a diesel.

Tabla 31

Proyeccion del Costo Anual de Emision de CO2 de Rewaste

Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027 Total
Numero de cargas por afio 1,492 2,166 3,362 4,882 6,845 18,748
Unidades Camiones 3 4 6 9 13
CO2 Tn/km Camionetas 0.000242  0.000242  0.000242  0.000242  0.000242
CO2 Tn/km Camiones 0.000261  0.000261  0.000261  0.000261  0.000261
CO2 Generado 57 99 207 415 796 1,574
Tarifa CO2 (80.87 euros) 347 347 347 347 347
Total Costo Anual S/ 19,681 34,467 71,774 144,030 276,350 546,301

Finalmente, como puede observarse en la Tabla 30 la propuesta de valor proyecta un

VAN social de USD 894,780 como consecuencia de la diferencia entre los beneficios y los

costos sociales.

En la Tabla 32, se podra observar un resumen del VAN social para la solucion Rewaste.
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Tabla 32

Resumen del Vans de Rewaste Proyectado

Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027 Total

Beneficios Sociales
Nro. de Clientes

Ofertantes 50 72 112 163 228 625

Demandantes 63 90 140 204 285 782
Toneladas negociadas por cliente

Ofertantes 593 598 597 596 597 2,981

Demandantes 471 479 478 476 478 2,380
Costo por ahorro de espacios

Ofertantes 1.31 1.31 1.31 1.31 1.31 1.31
Costo por ahorro en gestion

Ofertantes (Personal + CCSS) 2.57 2.55 2.55 2.56 2.55 2.56

Demandantes (Personal + CCSS) 9.72 9.56 9.58 9.61 9.58 9.61
Total Beneficios Sociales

Ofertantes 115,147 166,283 258,472 375,883 526,189 1,441,974

Demandantes 288,185 411,693 640,412 933,171 1,303,695 3,577,157

Total Beneficios Sociales 403,332 577,977 898,883 1,309,055 1,829,885 5,019,132

Costo Social
Costo por emision de CO2

Consumo de energia eléctrica 1,297 1,299 1,301 1,302 1,304 6,503
Emision de CO2 19,681 34,467 71,774 144,030 276,350 546,301
Total Costo Social 20,978 35,766 73,074 145,333 277,654 552,804
Total Beneficio Social Incremental 382,354 542211 825,809 1,163,722 1,552,231 4,466,327
Total VAN Social en Soles 3,385,847
Total VAN Social en Dolares 894,780

Total VAN Social Esperado
800,000
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

8.1. Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

El plan de negocio se implementara en cuatro fases a partir de enero de 2023. En cada
etapa se realizaran actividades para asegurar el cumplimiento de los respectivos hitos
establecidos, siendo los mas importantes el lanzamiento de la plataforma web y aplicacion (final
del primer trimestre de 2023). Asimismo, se ha considerado un programa de trabajo con
actividades y responsables - Gantt. El equipo responsable de la implementacion estara
compuesto por miembros precursores que contrataran un equipo de soporte exclusivo para tales
fines.

De igual manera, se utilizara el presupuesto de inversion detallado anteriormente en el
Capitulo 6, que tiene en cuenta el monto de inversion requerido, equipos, desarrollo de

plataforma, contratacioén de personal y gastos de ventas.

Es valido mencionar que el plan que se muestra en la Figura 28 detalla las actividades
principales, que a su vez tienen subtareas que no se especifican en detalle para efectos practicos.
Nuevamente, los tiempos de implementacion estimados son solo indicativos y pueden extenderse
si los factores internos o externos lo permiten.

El equipo de trabajo estd conformado por los siguientes integrantes:

- 4 socios.
- Asesor TIC.

- Asesor Legal.
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Figura 28

Plan de Trabajo para Implementacion

JURID

ACTI¥IDAD

FAZE 1: INICIO

11 | Dwefinicidn de rales w recursos

12 | Constitucidn de empresa

13 | Trimites legales

14 | Contratacidn de personal

ZARROLLO DEL MARKETPLACE

21 | Bisqueda de programadertdisefiador

2.2 | Definicidn de alcance

2.5 | Especificacién de caracteristicas

24 | Construccién de Marketplace

25| Prucbas de funcionalidad

2.6 | Lanzamicnta y operacién

31| Disefe de compaiia de marketing

5.2 | Contratacidn de medios

35 | Lancamicnto de campafias comerciales

8.2. Conclusion

El VAN de S/ 4.6 millones obtenido para los primeros 5 afios de operacion y la TIR de
159% demuestran que el proyecto genera valor para los accionistas, si lo comparamos con el
WACC de 17.53%. El EBITDA y margen neto son positivos en todos los periodos proyectados.
Esto se explica pues no se tienen costos de adquisicion de materia prima, siendo el principal
costo por servicios de tercerizacion de transporte, linea de negocio que tiene una contribucion
menor en los ingresos de la empresa.

Las soluciones ofrecidas para disposicion de residuos industriales significan un costo
para las empresas; ademas, son limitadas para la cantidad de residuos generados en Lima
Metropolitana, el mismo que crece anualmente en funcion al crecimiento de la industria. S6lo en

el 2020 Lima Metropolitana produjo 1037 miles de Tn de residuos industriales, 91.6% de los
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cuales corresponden a residuos no peligrosos reaprovechables y el 1.25% a residuos industriales
peligrosos reaprovechables.

Con los resultados de la proyeccion de ingresos de las lineas de negocio, se opta por
tercerizar el servicio de transporte pues solo el 35% de las transacciones cerradas requeriran
dicho servicio.

A nivel nacional, el afo 2020 se generaron 5256 miles de Tn de residuos industriales
segun informacion del Ministerio del Ambiente. Esto quiere decir que Lima represento el 19.7%,

lo cual deja ver que existe un gran potencial para escalar el proyecto a nivel nacional.
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Apéndices
Apéndice A: Guia de entrevistas a Compradores

Bio

1. (Cuaél es tu nombre?

2. ¢(Cual es tu edad?

3. /Ud. Dénde vive?

4. (Cuales son los logros de los que se siente orgulloso?

Actividades

5. (Qué actividades realiza en su trabajo?
6. (Qué actividades hace en su tiempo libre?

Creencias

7. ¢Qué religion tiene?
8. (A qué persona consideras lider o ejemplo a seguir?
9. ¢Cudl es tu motivacion en la vida?

Problemas

10. ;Cuéles son sus problemas?
11. ;Cuéles son sus frustraciones?

12. ;Cuales son sus preocupaciones a nivel general?
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Familia

13. ;Cuéantas personas conforman su familia?
14. ;Cuadl es la relacion con su familia?

15. (Qué dificultades enfrentan como familia?

Circulo Social

16. ;Cual es su comportamiento con sus amistades?
17. ;Qué intereses en comun tienen?

18. ;En qué estan a favor y en contra?
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Apéndice B: Preguntas para determinar necesidades

1. ;Qué tipos de materias primas emplea la empresa en sus procesos de produccion?
2. (Con qué periodicidad su empresa adquiere materia prima?
3. (Qué cantidad de materia prima adquiere su empresa en cada abastecimiento?
4. (Cuanto dinero aproximadamente invierte su empresa cada vez que adquiere materia
prima?
5. ¢Ha identificado residuos de otra industria que puedan ser utilizados como materia prima
en los procesos de produccion de su empresa? ;Cual o cudles?
6. (Suempresa utilizaria materia prima de segundo o tercer uso en sus procesos de
produccion? ;Por qué?

. ué ti idu u ?
7. ¢Qué tipos de residuos genera su empresa?
8. (Qué cantidad de residuos genera su empresa mensualmente por cada tipo de residuos?
9. (Cuadl es la preocupacién mayor que le genera a la empresa la gestion de los residuos
generados?
10. ,Qué hace su empresa con los residuos que generan sus procesos de produccion?

.,Cué u u | idu u ]

11. ,Cuanto le cuesta al mes a su empresa disponer los residuos que genera?

. . dustri , U . du
12. ;Sabe si otra industria/empresa podria emplear como insumo o materia prima los residuos
que generan los procesos productivos de su empresa?

13. En caso haya contestado Si a la pregunta anterior, favor sefialar cuales son dichos
residuos.

14. En una escala del 0 al 5, en donde 0 significada no es nada relevante y 5 significa
totalmente relevante, ;Qué tan relevante es para su empresa el contar con un certificado de

buena disposicion de los residuos generados en sus procesos productivos?



Apéndice C: Prototipo del Marketplace y Pagina Web Rewaste

Marketplace Rewaste— Usuario Ofertante

Figura C 1

Home — Usuario Ofertante
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Figura C 2

Nueva Oferta — Usuario Ofertante




Figura C3

Detalle de la Oferta — Usuario Ofertante
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Marketplace Rewaste — Usuario Demandante

Figura C 4

Home — Usuario Demandante




FiguraC 5

Detalle de la Oferta — Usuario Demandante
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Figura C 6

Mis Operaciones — Usuario Demandante




Pagina Web Rewaste

Figura C7

Pagina de Inicio
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Figura C 8

Servicios Rewaste




Figura C9

Contactanos
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Apéndice D: Cartas de Intencion de Compra

FiguraD 1

Carta de Intencion 1

Nota: Empresa INREPACSI
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Figura D 2

Carta de Intencion 2

Nota: Empresa ALC MEDICAL E.I.LR.L
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FiguraD 3

Carta de Intencion 3

Nota: Empresa INCHCAPE MOTORS PERU S.A.
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Apéndice E: Actividades de Pruebas de Usabilidad
Tabla E 1

Prueba de Usabilidad: Se solicita al administrador registrar un producto
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o . Tiempo
N Actividad (SegunIZlos)
1 Ingresar al marketplace con usuario administrador 5
2 Seleccionar "Productos” 2
3 Seleccionar "Nuevo" 2
4 Completar los datos del producto 40
5 Seleccionar "Crear Producto” 1
Tabla E 2
Pruebas de Usabilidad: Se solicita al demandante concretar una compra
Ne Actividad Tiempo
(Segundos)
1 Ingresar al marketplace con usuario demandante 5
2 Buscar el tipo de residuo que se requiera 10
3 Seleccionar la oferta 2
4 Ingresar a la oferta 2
5 Revisar el detalle 40
6 Seleccionar "Comprar" 1

Tabla E 3

Pruebas de usabilidad: Se solicita al ofertante/demandante registrarse en Rewaste

Ne Actividad liempo
(Segundos)
1 Seleccionar "Registrarse” 5
2 Completar datos de la empresa 20
3 Completar datos del contacto 10
4 Aceptar términos y condiciones 5
5 Seleccionar "Crear cuenta" 5




Tabla E 4

Pruebas de Usabilidad: Se solicita al ofertante crear una oferta en Rewaste
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o . Tiempo
N Actividad (Segundos)
1 Ingresar al marketplace con usuario ofertante 5
2 Seleccionar "Nueva Oferta" 3
3 Seleccionar "Nuevo" 2
4 Completar detalle de la oferta 40
5 Seleccionar "Activar oferta" 10
Tabla E 5
Pruebas de Usabilidad: Se solicita al ofertante actualizar una oferta en Rewaste
o . Tiempo
N Actividad (Segundos)
1 Ingresar al marketplace con usuario ofertante 5
2 Seleccionar "Nueva Oferta" 3
3 Buscar la oferta que deseas actualizar 10
4 Seleccionar la oferta 3
5 Seleccionar "Volver a pendiente" 3
6 Seleccionar el icono de edicion de la oferta 3
7 Actualizar la oferta 30
8 Seleccionar "Actualizar" 3
Tabla E 6
Pruebas de Usabilidad: Se solicita al ofertante generar un reporte
o . Tiempo
N Actividad (Segundos)
1 Ingresar al marketplace con usuario ofertante 5
2 Seleccionar "Mis Operaciones" 5
3 Filtrar segin necesidad 25
4 Descargar en excel el reporte de ventas 5




Apéndice F: Encuesta de Aceptacion de Pago de Comision
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