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Resumen Ejecutivo

La agricultura como actividad econdmica gira en torno al rendimiento y estado de sus
suelos porque le significa un recurso indispensable para seguir produciendo con mayor
aprovechamiento de materia prima, en pro de obtener cosechas con productos de calidad segin
las exigencias del mercado. Sin embargo, después de multiples ciclos de siembra, sus suelos
terminan con un déficit de nutrientes, acidez y salinidad que no s6élo merman la produccion
esperada, sino también, aumentan sus gastos por la compra de abonos. Es mas, con el deseo de
que estos abonos tengan rapidos efectos, se recurre a fertilizantes quimicos, o llamados también
convencionales, que impactan negativamente en la calidad de los cultivos y la salud de quienes
los consumen. Por su parte, los hogares y las agroindustrias en el Perti generan grandes
cantidades de materia organica sin una adecuada gestion de residuos, que se convierten en foco
de gases de efecto invernadero.

Abordando esta problematica, planteamos como solucidon un abono de nueva formula que
es: organico; enriquecido con nitrogeno, potasio y fosforo (NPK); y de facil aplicacion; teniendo
como resultado el fortalecimiento del suelo; la reduccion de costos y tiempos de produccion; y la
mejora de la calidad de los cultivos. El proceso de produccion de este abono supone una
adecuada gestion de residuos organicos, los que son procesados y destinados como alimento de
Lombrices Californianas para la produccion de humus de lombriz, el cual es, a su vez,
potenciado con NPK. El abono es compactado y presentado en forma de cubiculos de
crecimiento (grow cubes) que facilitan su uso, diferencidndose asi de los productos que se
comercializan a granel en el mercado. De esta manera, la solucion propuesta se concierne con los

Objetivos de Desarrollo Sostenible 2 (hambre cero) y 12 (producciéon y consumo responsables).

Finalmente, se estima un Valor Actual Neto (VAN) de $1,682,600.76, con un Tasa

Interna de Retorno (TIR) de 161.77% y a esto se le suma 1,642.00 toneladas por mes (TN/mes)



Vi

de residuos orgénicos reutilizados, cuando llega a alcanzar su maxima produccion de cuatro
camas por mes. Sin duda, una solucidon con gran potencial y poder de escalabilidad, que por su
propia naturaleza est4 sincronizada con la economia circular.

Palabras claves: estado de sus suelos, humus de lombriz, grow cubes, economia circular.
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Abstract

Agriculture as an economic activity revolves around the performance and state of its soils
because it means an essential resource to continue producing with greater use of raw materials,
in order to obtain crops with quality products according to market demands. However, after
multiple sowing cycles, their soils end up with a deficit of nutrients, acidity and salinity that not
only reduce the expected production, but also increase your expenses for the purchase of
fertilizers. Moreover, with the desire that these fertilizers have rapid effects, chemical fertilizers,
or also called conventional ones, are used, which negatively impact the quality of the crops and
the health of those who consume them. On the other hand, households and agro-industries in
Peru generate large amounts of organic matter without proper waste management, which become
a source of greenhouse gases

Addressing this problem, we propose as a solution a fertilizer with a new formula that is:
organic; enriched with nitrogen, potassium and phosphorus (NPK); and easy to apply; resulting
in the strengthening of the soil; the reduction of costs and production times; and improving the
quality of crops. The production process of this fertilizer supposes an adequate management of
organic waste, which is processed and destined as food for Californian Worms for the production
of worm humus, which is, in turn, enhanced with NPK. The fertilizer is compacted and presented
in the form of growth cubes (grow cubes) that facilitate its use, thus differentiating itself from the
products that are sold in bulk on the market. Thus, the proposed solution is concerned with
Sustainable Development Goals 2 (zero hunger) and 12 (responsible production and
consumption).

Finally, a Net Present Value (NPV) of $1,682,600.76 is estimated, with an Internal Rate
of Return (IRR) of 161.77% and to this is added 1,642.00 tons for month (TN/Month) of reused

organic waste, when it reaches its maximum production of four beds. per month. Undoubtedly, a
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solution with great potential and scalability power, which by its very nature is synchronized with

the circular economy.

Keywords: soil condition, worm humus, grow cubes, circular economy.
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Capitulo 1. Definicion del problema
En el presente capitulo, se realizara un analisis del contexto actual en el que se desarrolla el
problema social, aplicando herramientas visuales y creativas, que seran de utilidad para
entender la complejidad y relevancia del problema, para una pronta soluciéon y con ello,
lograr sustentar la puesta en marcha de la propuesta de valor.
1.1. Identificacion del usuario y contexto del problema a resolver

Para colocar en contexto, los fertilizantes convencionales, vienen a ser los abonos
quimicos. La principal diferencia entre los fertilizantes organicos es el contenido de
nutrientes, pues contienen pequeias concentraciones de nutrientes vegetales, lo que significa
que deben aplicarse a altas tasas para proporcionar las necesidades nutricionales de las
plantas. Por otro lado, los quimicos son nutrientes que potencian el efecto de los abonos de
manera rapida. Su origen es sintético, compuesto por quimicos; pero, las consecuencias son
muy dafinas en el tiempo; respecto a la alimentacion en los humanos, degradacion de suelos
y elevados niveles de merma en la productividad esperada.

En los tltimos afos el crecimiento del sector agrario viene siendo exponencial, esto
acompafia a la mayor cantidad de tierras agricolas sembradas, con un potencial de cultivos
que se venden a nivel local e internacional. En este afan, seglin entrevista aplicada (ver
apéndice A), las personas y/o empresas dedicadas a la agricultura tienen dentro de sus
principales prioridades aumentar su produccion y obtener retornos econémicos en el corto
plazo, acompanado de practicas no responsables con el medio ambiente, que finalmente
generan una desaceleracion en su propia productividad y no son sostenibles en el mediano y
largo plazo; puntos que seran expuestos mas adelante.

Entre los problemas mas relevantes que aquejan el desempeno de los agricultores,
tenemos: las tierras agricolas que cada campafia requieren de mayores costes para su

mantenimiento, mano de obra y planificacion oportuna para la preparacion del terreno por el
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deterioro que ocasionan los nutrientes quimicos aplicados, en busqueda de cosechas rapidas.
Asimismo, producto de estas practicas, se cosecha en menor volumen (toneladas), generando
mayores descartes, que originan costes secundarios en las actividades de recoleccion, acopio
y distribucion.

La agricultura convencional depende de la aplicacion de fertilizantes quimicos, con el
fin de lograr mayor rendimiento en los cultivos, pero la aplicacion excesiva ha producido un
crecimiento acelerado de los cultivos, que obtienen cosechas con desequilibrios bioldgicos,
mayores niveles de merma, generando toxicidad en las aguas, contaminacion del aire,
degradacion de suelos y ecosistemas; pero, sobre todo, cultivos con potenciales dafios
cancerigenos y genotoxicos, segun la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU), 2022.

El uso de plaguicidas tiene efectos negativos agudos y a largo plazo, en la salud.
Seglin la segtin la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU), 2022. cada afio se producen
unos 385 millones de casos de envenenamiento involuntario por plaguicidas, y
aproximadamente 11.000 muertes, ademés de canceres y efectos neuroldgicos.

Por otro lado, es importante sefialar que los abonos de origen organico estan hechos a
base de estiércol (origen animal) o compost (origen vegetal) y son aplicados directamente
sobre la tierra. Mientras que los fertilizantes convencionales tienen componentes quimicos
minerales, que una vez que se encuentran en el suelo, donde toman contacto con el agua, se
solubilizan y luego las plantas lo absorben a través de las raices.

Otro punto importante es el que involucra a los cultivos cosechados en toneladas que
se miden por productividad. Los elevados niveles de merma no permiten concentrar volumen
de calidad para exportar a mercados internacionales; y, en consecuencia, se vende localmente
a precios no justos, que disminuyen el retorno de la inversion para las proximas campanas. El
competir en un mercado extranjero, te garantiza mejores precios de venta y, por ende,

mayores margenes de ganancia.
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Mediante el uso de abonos y/o fertilizantes quimicos se pueden obtener buenos
resultados econdomicos en el corto plazo. Sin embargo, después de varios periodos de
siembra, los suelos terminan afectados; es decir, no tienen los nutrientes necesarios para
seguir produciendo con el mismo rendimiento del pasado.

La variabilidad en las estaciones climdticas es otra preocupacion en el agricultor del
norte del Pert, esto, es consecuencia de los grandes niveles insostenibles de contaminacion y
desechos. Por ejemplo, las empresas agroindustriales, producto de sus procesos de
produccion, generan merma entre 30% y 50% en promedio segun cultivo y proceso, segiin
indicadores de las empresas ubicadas en las regiones de Piura, Lambayeque y la Libertad.
Los desechos originados en los procesos de transformacion y que son mal gestionados,
emiten gases por su descomposicion produciendo un efecto invernadero, que afecta
negativamente al cambio climatico. Cada afio las estaciones climaticas se presentan muy
variables, de tal manera que es dificil prever las curvas de calor y/o frio. Estos cambios
afectan los planes de fertilizacion en la etapa fenoldgica del cultivo, influyendo también en
toda la logistica para adquirir los nutrientes, ademds de su aplicacion en campo. Esto se
traduce en necesidad de abastecimiento inmediata en el mercado nacional; lo cual, en la
realidad, es un gran problema porque la mayor produccion de fertilizantes se adquiere por
importacion; es decir, una demanda no cubierta por la oferta nacional.

La degradacion de las tierras agricolas y la menor productividad de las cosechas son
un problema critico que se vive a nivel mundial, por la gran explotacion de las areas de
cultivos, para satisfacer la demanda interna y/o externa. Segun la Organizacion para la
Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2022), Pert cuenta con una degradacion de suelo del
32% (nivel severo) y 26% (nivel ligero). A diferencia de Peru, en paises Latinoamericanos,
tales como Brasil, se sigue una normativa de sostenibilidad que direcciona a las empresas a

las buenas practicas agricolas. Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI,
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2022) En la campaiia agricola 2022/2023 se instalarian 2.094.141 hectareas de cultivos a
nivel nacional, lo que representaria un incremento de 4% frente a las 2.014.352 hectareas
sembradas en promedio en las Gltimas 5 campanas. Ademas, significaria un crecimiento de
2.1% en comparacion a las 2.050.923 hectareas instaladas en la campana agricola anterior
(2021/2022). En el Pert, el sector agricola, es el tercer sector mas importante del pais. Siendo
numero 1, como exportador de frutales y vegetales.

A mayor crecimiento del sector, las regulaciones se tornan mas estrictas. Se suman
mas paises que integran normativas con nuevos estandares para controlar las practicas de
fertilizacion de cada cultivo con sus especificaciones técnicas, lo que, para efectos de este
contexto, se limita al agricultor peruano en aplicar aditivos a su criterio y conveniencia. De
esta manera se controla que la produccion obtenida sea de calidad, aptos para consumo
humano y se ajusten a las buenas practicas.

En el afio 2015, el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (MINAGRI) publico el
DECRETO SUPREMO N° 001-2015, que aprueba el reglamento del Sistema Nacional de
Plaguicidas de Uso Agricola, con el objetivo de prevenir y proteger la salud humana y el
ambiente, garantizar la eficacia bioldgica de los productos, asi como orientar su uso y manejo
adecuado mediante la adopcion de buenas practicas agricolas en todas las actividades.
Asimismo, el Servicio Nacional de Sanidad Agraria del Pera (SENASA), es el 6érgano de
linea que supervisa y monitorea la actividad agraria para asegurar los estandares establecidos.

Los productores que aplican fertilizantes quimicos en sus cultivos estan representados
en un 11% en cantidad suficiente, 33% poca cantidad y 56% no aplica. Los departamentos
que registran los porcentajes mas altos son Arequipa con 33,4%, Lambayeque con 31,5%,
Lima con 30,4%, Ica con 25,1%, Tacna con 22,7%, La Libertad con 21,9%, Tumbes con

21,3% y Piura con 19,0%, segtin el INEI (IV Censo Nacional Agropecuario, 2012).
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En los afios 2021 y 2022, se vivio una fuerte crisis de fertilizantes a nivel mundial,
donde las principales variables, son costes y abastecimiento, como resultado viene una
produccion importada con costes logisticos mas altos y limitada, que afecta a los productores
locales, seglin la Organizacion para la Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2022). La
escasez se ha agudizado, lo que pone en riesgo las campanas agricolas del presente afio,
acompanado del alza de precios. La crisis viene afectando a pequefios y medianos
agricultores en el pais, que segiin la Encuesta Nacional Agropecuaria 2019, son 2 millones
244 mil. Y de ellos, casi la mitad (46,7%) utiliza fertilizantes quimicos. Se estima que la
produccion se reducira porque los fertilizantes se han elevado casi un 300%. Por ejemplo,
antes la urea costaba US$15 el saco, ahora esta llegando a US$58. Entre los principales
fertilizantes afectados, se encuentran: urea, nitrato de amonio, sulfato de amonio, potasio,
nitrégeno.

Seglin datos de la Organizacion para la Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2022).,
el Perti es el segundo pais en Latinoamérica y El Caribe que mas depende de las
importaciones de fertilizantes de Rusia, un mercado que est4 paralizado a raiz del conflicto
bélico actual. El principal problema, no se trata solo del conflicto entre Rusia y Ucrania, sino
el que mantienen Rusia y la OTAN-Estados Unidos. El posible aprovechamiento de Ucrania
como un territorio que permita acercar una amenaza para la seguridad de Rusia altera la
situacion geopolitica y estratégica de la region. Un 43% de los fertilizantes que se usan en
Perti provienen de este destino. Sin duda alguna, los efectos del contexto actual pueden
desencadenar una crisis alimentaria por la falta de produccion, considerando que la
agricultura familiar produce casi el 80% de lo que consume el Pert.

De lo antes mencionado, hay una oportunidad para impulsar el uso de fertilizantes

orgéanicos y cubrir parte de la demanda, pero falta mayor incentivo por las autoridades. En el
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largo plazo, se podria eliminar la dependencia de la produccion quimica en el extranjero, con
la instalacion de una planta productora de fertilizantes en Peru, segun el diario Andina, 2022.

Otro factor que agrega preocupacion a la situacion ya existente es la operacion de las
empresas agroindustriales que tienen como parte de sus procesos de transformacion de sus
productos, el desecho de grandes cantidades de materia organica (descarte no apto para el
proceso); lo que incluso, les genera un gasto e incrementa sus costos al contratar a otra
empresa para realizar el servicio de traslado desde sus plantas a los distintos puntos de acopio
de basura. Asimismo, segiin el Ministerio del Ambiente (MINAM) los hogares también
generan una gestion inadecuada de los residuos solidos, obteniéndose 15,160.5 Tn/dia en el
2020, traducida en 0.57 los residuos solidos per cépita, incrementandose en un 7% desde el
2018.

Finalmente, es importante fomentar la reduccion sobre el consumo de estos abonos
y/o fertilizantes convencionales, puesto que aceleran la produccion y rendimientos de los
cultivos. Sin embargo, en un futuro genera efectos adversos para la salud y el medio
ambiente, convirtiendo este tipo de agricultura, en una actividad no sostenible. Asimismo, la
no circularidad de los residuos organicos que se obtiene del proceso industrial de las
empresas se apodera cada dia mds de zonas inhabitables, generando contaminacion al medio
ambiente, alteraciones en los cambios climaticos, efectos perjudiciales a la salud humana y
dificulta el desarrollo econdémico del pais.

Para efectos del proyecto, se tendra como locacion inicial la region Lambayeque;
elegida por su ubicacion estratégica en el norte del Pertl, que concentra por lo menos 5 de las
regiones de mayores producciones agricolas del Peru, que limita por el norte con Piura y por
el sur con La Libertad; pero que ademads representa un potencial para seguir creciendo a otras
zonas del pais (sierra). Asimismo; se consideraron los origenes, conocimiento y ubicacion de

los accionistas y ejecutores de la operacion.
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1.2. Presentacion del problema a resolver

El problema a ser resuelto radica en el consumo de abonos quimicos para la
agricultura, lo que tiene como consecuencia: cultivos que afectan la salud humana, cultivos
con mayores niveles de mermas y/o desperdicios, degradacion de las tierras agricolas. La
indebida gestion de desperdicios impacta negativamente en el medio ambiente. Este impacto
afecta la agricultura, porque se convierte en practicas insostenibles que finalmente se

materializan y generan costes econémicos-sociales para el pais.

En la Figura 1 se muestra el lienzo de dos dimensiones, donde se denota visualmente
,Qué es el problema?, Los efectos adversos por el consumo de abonos quimicos en personas
y/o empresas del sector agrario: tales como, los bajos estdndares de productividad en sus
cultivos a nivel de rendimiento y calidad, aplicacion de fertilizantes dafiinos para los suelos,
altos costes por la crisis de fertilizantes y su baja produccion local. Finalmente; todo lo
descrito, es perjudicial para el medio ambiente, la sociedad y la economia del Peru.
Asimismo, en la dimension ;Qué no es el problema?, se identifico que no forma parte del
problema principal, la intervencion del estado, cuyo aporte siempre estuvo presente para
impulsar el sector, mediante beneficios que exonera de impuestos. Otro aspecto a resaltar en
esta dimension, es el que involucra a los profesionales competentes en el sector, que hoy en
dia se capacitan constantemente para contribuir con la actividad agricola (ver figura 1).

Como posible alternativa de solucion, inicialmente se determin6 ofrecer un abono
orgéanico; donde el insumo principal es el compost elaborado a base de los residuos sélidos
que generan las personas y/o empresas del sector agroindustrial. Este proceso gestiona una

economia circular, como consecuencia se obtendra un abono de calidad y sostenibilidad.



Figura 1.

Lienzo Dos dimensiones

Nota. Elaboracion propia, 2023
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1.3. Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

Se trata de un problema complejo y con relevancia social porque un alto porcentaje de
escasez de nutrientes en los suelos agricolas es uno de los mayores obstaculos que limita el
mejorar la produccion de alimentos y el satisfacer las necesidades alimentarias de las
personas en el mundo. Dejando claro que es necesario integrar mejores practicas en el manejo
de los cultivos brindando a los suelos una 6ptima cantidad de nutrientes mediante el uso
prudente en fertilizacion responsable con el medio ambiente y la sociedad.

Desde un contexto macro a nivel pais, la agricultura aporta 6.21% del PBI, siendo uno
de los sectores con mayor participacion econdmica, por ende, su grado de importancia es alta,
porque satisface a la poblacion local e internacional (INEI, 2022). Asimismo, la caida de los
ingresos de los agricultores por el menoscabo de sus cultivos se encuentra en el rango
promedio de 544 millones de soles y 918 millones de soles anuales.

Algunos de los factores que sustenta la relevancia del problema son:

-Contribuye con la economia circular, impulsando el crecimiento econémico,
transforma y reutiliza la materia orgénica, convirtiéndola en un recurso sostenible. Esto sin
duda, estimula la competitividad, innovacion y el crecimiento econdmico en un 0.5%
adicional al PBI. (MINAGRI, 2017).

-Reduce costes de transporte de los residuos, impulsando la transicion del residuo
a materias primas, garantizando el bienestar de los ciudadanos; puesto que la generacion
de desechos organicos, representa el 50% de la basura generada por persona. (FAO, 2022).

-Sustentabilidad y sostenibilidad de la agricultura: Debido a que es un abono
100% natural, libre de aditivos, contribuye a mejorar la estructura del suelo.

-Lucha contra el cambio climatico mediante la fijacion de dioxido de carbono en

los suelos, los grandes sumideros de carbono. Ello contribuird, al objetivo de limitar el
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incremento de la temperatura media global por debajo de 1,5-2°C (Grupo
Intergubernamental del Cambio Climatico de la ONU, 2022).
-Genera un ahorro en los gastos de recogida y gestion de los residuos organicos

para municipios, ciudades, entre otros, contribuyendo con el pais y el medio ambiente.
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Capitulo II. Analisis del mercado

En el presente capitulo se detallan indicadores relacionados al mercado de abonos
organicos en el Peru, productos similares que se encuentran en la industria, principales
competidores, entre otros aspectos, que nos describen como se encuentra el entorno. Asi
también, un analisis estratégico del mismo, parte fundamental al establecer un modelo de
negocio, con el fin de maximizar los posibles resultados y ser sostenibles con la propuesta de
valor.
2.1. Descripcion del mercado o industria

Los abonos orgéanicos hacen referencia a: “Todo tipo de residuos organicos (de plantas
o animales) que luego de descomponerse, abonan los suelos y le dan los nutrientes necesarios
para que las plantas crezcan y se desarrollen, mejorando las caracteristicas biologicas,
quimicas y fisicas del suelo” (INIA, 2017). A continuacion, se brindara una descripcion del
mercado o industria, respecto a los indicadores, productos sustitutos- complementarios, y

clientes potenciales del mismo.

2.1.1 Indicadores relacionados a la actividad de abonos organicos

El sector agricola se ha constituido como un s6lido pilar, fuente de
grandes beneficios para la economia peruana. Inmerso en las operaciones,
encontramos al mercado de abonos organicos. Dentro de este mercado, es una
gran preocupacion la gestion de nutrientes y/o abonos que se ha seguido en los
ultimos afios. Esto, debido al crecimiento agresivo que ha tenido nuestro pais,
como mercado atractivo y numero 1 en exportacion de frutales y vegetales.

Es importante, iniciar con una conceptualizacion acerca de los abonos,
que tienen como objetivo alimentar la tierra o suelos, brinddndoles los nutrientes
que las tierras y/o cultivos necesitan para un desarrollo saludable de la

produccion.
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A continuacion, se presentaran indicadores estadisticos, 1o mas relevantes
en la industria Agricola, que permita tener un mejor entendimiento del mercado.

Como punto inicial, se reviso datos acerca de la expansion agricola, como
fuente principal de desarrollo alimenticio, ante el crecimiento de la demanda
nacional e internacional que exige mayores volumenes de cosecha. En los ultimos
50 afios el uso de las tierras agricolas creci6 un 44.36% en todo el pais,
desarrollando diferentes cultivos vegetales y frutales propios de cada zona. Desde
los afios 90, existe una nueva mirada hacia tierras y/o plantas industriales, para
que dinamicen las operaciones agricolas, con fines de exportar el mayor volumen
posible de los cultivos (ver figura 2). De acuerdo a la figura, el crecimiento de las
tierras agricola ha tomado mayor relevancia en los ultimos afios, porque el pais es
fuente primaria de alimentos que se proveen a otros mercados.
Figura 2

Uso de las Tierras en Peru, 1961 — 2019

Nota. Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura-FAO (2019).

https://slideplayer.es/amp/11820236/

En américa, seguido de Asia (ver figura 3), se observo una mayor

participacion de consumo de abonos con buen potencial nutricional: nitrogeno,


https://slideplayer.es/amp/11820236/
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potasio y fosforo (NPK), aditivos que maximizan la eficacia de los suelos y, por
ende, el resultado se traduce en mejores estandares de calidad en las cosechas.
Este factor es clave en la generacion de la propuesta de valor. Poder afiadir un
mix de nutrientes, que aseguren la sostenibilidad en la agricultura. El consumo de
estos abonos y/o fertilizantes, crecieron en 73.53% desde el anio 2000 al 2019 (ver
figura 4), incremento significativo que sustenta la exponencialidad y

escalabilidad del modelo de negocio.

Figura 3

Consumo de fertilizantes en nutrientes, 2019
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Nota. Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura-FAO (2018).

https.//slideplayer.es/amp/11820236/
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Figura 4

Consumo de fertilizantes en nutrientes, 1961 - 2019

Nota. Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura-FAO (2018).

Recuperado de: https://slideplayer.es/amp/11820236/

Segun el IV Censo Nacional Agropecuario realizado en el 2012, la
aplicacion de abonos organicos es consumida principalmente en la region sierra.
El 46.4% de la poblacion, consume bajos niveles de abonos porque la oferta no
satisface la demanda. Adicionalmente, los agricultores buscan un crecimiento
acelerado en sus cultivos, que obliga a usar productos quimicos a corto plazo, sin
embargo, termina degradando los suelos en un largo plazo. Asimismo, la
produccion orgénica crecio en 14% desde el 2015 al 2021, con una produccion de

23,087 toneladas, segun el Boletin Mensual "El Agro en Cifras, 2021.


https://slideplayer.es/amp/11820236/
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Figura 5
Productores agropecuarios que aplican guano, estiércol u abono organico en sus

cultivos, segun region natural, 2012

Nota. Caracteristicas Socioecondmicas del Productor Agropecuario en el Pert - IV Censo
Nacional Agropecuario (2012). Recuperado de:

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones digitales/Est/Lib1177/libro.pdf

Figura 6
Productores agropecuarios que aplican guano, estiércol u abono orgdnico en sus

cultivos, segun region natural, 2012

Nota. Elaboracion propia, 2022. En base, al IV Censo Nacional Agropecuario (2012).

2.1.2 Productos sustitutos o complementarios
Dentro del portafolio de productos organicos se ofrecen diferentes
alternativas que son aliados de una agricultura ecologica. Estos estan elaborados
exclusivamente a partir de materias organicas como descartes de materia prima en
las plantas agroindustriales, estiércol, residuos solidos de los hogares, cenizas.

Todo esto, sin la necesidad de utilizar ingredientes quimicos.


https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1177/libro.pdf
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Como dato informativo, a nivel mundial, la agricultura ecoldgica,
traducida en practicas agricolas responsables y sostenibles, puede producir un
promedio de 30% mas de alimentos por hectarea que la agricultura convencional,
donde se recurre a la utilizacion de fertilizantes quimicos que aceleran el proceso
de siembra y cosecha. Al no emplear insumos quimicos que son muy
contaminantes, puede permitir un importante ahorro a los agricultores, sostiene
Greenpeace, ONG ambientalista internacional.

En este sentido, para el 2021, se increment6 en 10% la importacion de
abonos de origen animal y/o vegetal, de S/ 46.1 a S/ 50.8 Millones de soles,
respecto al afio 2020, uno de los mayores crecimientos en abonos, después de los
fertilizantes quimicos. Asimismo, producto de la crisis de Rusia y las practicas de
consumo responsable que vienen siendo temas de importancia relativa en las
organizaciones, se replantea impulsar la produccion local de abonos organicos
con tendencia a mejorar la gestion agricola de manera sostenible. Ademas de las
certificaciones, que actualmente exigen los mercados internacionales donde
impulsa a una agricultura responsable, comprometida con los estandares de
calidad de vida.

Figura 7

Portafolio de productos orgadnicos Peru
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Nota. Elaboracion propia, 2022. En base, a la Superintendencia Nacional de Aduanas y de

Administracion Tributaria.

Como productos complementarios se encuentran los sustratos, necesarios
para cultivar plantas en contenedores, tales como, la arena granitica o silicea,
grava, roca volcanica, perlita, arcilla expandida, lana de roca; y con respecto
quimicamente activos se ubico6 a las turbas rubias y negras, corteza de pino,
vermiculita y materiales ligno-celuldsicos. En el Peru, las empresas que
comercializan turbas y sustratos son: Aleco Peru, Agromat, Agriplant SRL, Saenz
Fety.

Por otro lado, como productos alternativos o sustitutos, tenemos a los
fertilizantes quimicos, principalmente: Urea, nitrato de amonio, urea — nitrato
amonico, fosfato mono amonico, fosfato di amonico, Sulfato de amonio, cloruro
de potasio, sulfato de potasio, superfosfato triple, superfosfato simple. A
continuacion, el ranking de empresas con mayor volumen de ventas en el sector

agroquimico a nivel mundial en 2020.

Figura 8
Empresas lideres en la venta de productos agroquimicos a nivel mundial en 2020

por volumen de ventas
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Nota. STATISTA RESEARCH DEPARTMENT, 2021.

2.1.3 Clientes potenciales

El mercado de abonos organicos en el Pert alcanza los US 200 millones al
afio, y se estima que su demanda es de 8.6 millones de toneladas al afio. Ademas,
se proyecta que la agroexportacion peruana superara los 10 billones de dolares en
2020, un sector en continuo crecimiento. (MIDAGRI, 2020). El pais tiene un gran
potencial en dicho mercado, por ser mega diverso en materias primas y poseer
condiciones climaticas favorables para la produccion orgénica. Los lineamientos
que vienen siguiendo las organizaciones es, que los suelos agricolas, cultivos y
los productos industrializados, se procesen utilizando eficientemente los recursos
naturales y eliminando progresivamente el uso de nutrientes quimicos o
sintéticos.

Actualmente, el pais cuenta con 559,448 hectareas dedicadas a la
produccion orgénica, ello implica, la produccion de cultivos bajos estandares de
consumo de fertilizantes organicos que son certificados y garantizados para la
exportacion y 95,158 hectdreas en proceso de transicion, certificados por

organismos autorizados por el SENASA. Se estima que son mas de 107 367



36

productores que se dedican a este rubro, de los cuales, el 94% son pequefios
agricultores que estan asociados con operadores grupales. Entre los principales
cultivos organicos destacan el café con 124,132 hectareas, castaia con 210,609
ha, cacao con 52,191 ha, quinua con 10,625 y el banano con 7,419, siendo la
Union Europea, Estados Unidos y Asia los principales mercados destino de estos
productos, segin indica el SENASA.

La expansion agroindustrial acompafia también al desarrollo de nuevos
cultivos organicos, tales como el arandano, kion, palta, mango, uva y la granada;
los cuales gozan de gran aceptacion por parte de los consumidores a nivel
internacional.

El MINAGRI, segun la sede central de AGRO RURAL, entregd
certificacion a mas de 100 productores agropecuarios de Guano de la Isla, a 13
regiones del pais, reafirmando la importancia del fertilizante natural, considerado
como el mejor abono organico del mundo. Con ello, se compromete a revalorar el
guano en el mercado internacional. Esto refleja que las tendencias son favorables
y el contexto de crecimiento productivo se estd acelerando, con miras a crecer en
produccion organica hasta en un 42%. (MINAGRI, 2022).

Frente a ello, los principales clientes, necesitan afianzarse de alternativas
dentro del mercado de abonos organicos, por los nuevos enfoques de
sostenibilidad que vienen adaptando. Entre ellos, los potenciales clientes se

concentran en las regiones de La Libertad, Lambayeque, Ica, Ancash y Lima.
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Figura 9

Localizacion de clientes potenciales

Nota. Cultivos organicos en Peru (2020). Recuperado de:http://www.stoller.pe/cultivos/

Con ello, el abono organico se presenta como una solucion sustentable
para el agricultor peruano, puesto que dicho producto posee diversos beneficios
que lo hacen atractivo, dandole valor agregado nutricional. Ademas de las nuevas
alianzas estratégicas de las grandes empresas en asociarse con los pequefios
agricultores de las zonas aledafias, para sumar sinergias y consolidar un mercado
mas potente, de cara a concentrar mayores volumenes de produccion, para
atender la gran demanda internacional y local de los productos, donde Peru lidera
la exportacion de frutales, vegetales, hortalizas, cereales.

Se estima que para el 2022, la meta en exportaciones supere los US$ 64
mil millones y los 8,700 exportadores, segun el Ministerio de Comercio Exterior

y Turismo.


http://www.stoller.pe/cultivos/

2.2. Analisis competitivo detallado
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Dentro de la estructura competitiva global, los paises que sobresalen por diligenciar

sus residuos orgénicos son Italia, Suecia, Francia y Australia. Suecia recicla el 99 % de sus

desechos y Australia 65% de sus residuos son transformados en compost de tipo A.

Con respecto a los paises productores de Humus de Lombriz, destacables en América

Latina tenemos a: Chile, Brasil, Colombia, Argentina y Ecuador, que cuentan con grandes

explotaciones industriales de lombriz roja californiana, segin AGROMEAT (2022).

En cuanto a las lineas estratégicas de los competidores, se observa una escasa oferta

de empresas que promuevan especificamente tipos de abonos organicos dentro de este

mercado.

A continuacion, algunas empresas de referenciales a nivel internacional y como

atienden la necesidad identificada en el problema social relevante:

Tabla 1

Empresas internacionales relacionada a la necesidad del problema

.Como atiende a la

,Qué es lo que no

Ubicacion Empresas necesidad identificada atiende de la
De Referencia en el PSR? necesidad identificada
en el PSR?
Espaiia Vermiduero, Concretamente todas estas Produccion
Lombec, Humus  empresas comercializan intermitente, por el
Buendia S.L., Humus De Lombriz a granel en proceso tradicional
Humus Vida S.L'y sacos mediante portales (composteras) que
Humus Factory agricolas. También ofrecenel  condicionan el manejo
Sl1., servicio personalizado que de voliimenes, asi
consiste en mezclar el Humus  como, su capacidad de
con otros sustratos segun el distribucion.
requerimiento técnico del
cliente.
Estados Las empresas mas  El mercado de fertilizantes No se enfocan en el
Unidos destacadas son: orgénicos de Estados Unidos modelo B2C, y
Sunniland estd segmentado por tipo en priorizan el modelo
Corporation, fertilizantes orgéanicos (abonos  B2B. Las
Valley Green Inc., verdes, tortas de aceite, harina  presentaciones son
Agrinos AS, de huesos, harina de pescadoy tradicionales, en sacos
California otros fertilizantes orgénicos) y  de hasta 50Lb, no

Organic

biofertilizantes (algas

existen presentaciones
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Fertilizers Inc,

verdeazuladas, micorrizas,

que faciliten o

Sigma etc.). Todas las empresas han simplifiques su
AgriScience LLC  desarrollado un acuerdo so6lido  aplicacion directa al
y Fertilizers USA  con los distribuidores para suelo (siembra).
LLC. atender a los usuarios finales,

sus abonos organicos van

desde presentaciones SLb,

30Lb, 50Lb. (MORDOR

INTELLIGENCE, 2022).

Brasil Empresa “Mediante la fijacion bioldgica Tratamiento y uso de
Brasilena del nitrégeno con bacterias han  bacterias dentro de los
Agropecuaria — demostrado la sustitucion total — abonos organicos, sin
EMBRAPA de fertilizantes quimicos embargo, el

nitrogenados, sin mermar la compostaje y derivados
productividad. estd sujeto a la gestion

Lo que ha significado un de residuos (normativa
ahorro anual de US$14 mil del pais).

millones al pais en el cultivo de

soya” (FAO, 2022).

Chile Instituto de Ha promovido la aplicaciéon de  Su presentacion es
Investigaciones materia orgdnica de origen granel y en sacos, la
Agropecuarias animal y vegetal en los distribucion esta
(INTA) distintos cultivos, como: el condicionada por la

guano de gallinas, purines de cercania de las clientes,

lecheria, compost y humus de  existe poca

lombriz. uniformidad y

Estos permiten reducir los estandarizacién en la

costos de fertilizacion y formulacion de los

maximizar los rendimientos abonos organicos, esta

productivos entre 5% y 20% sujeto al tipo de

(FAO, 2022). materia organica
Colombia Mercado organico “Los tipos de abono que se disponible y

esta compuesta
por la mayoria de
empresas
productoras son
pequenas o
medianas:

Abonos Organicos
de Boyaca,
Fedeorganicos.

comercializan son
principalmente compostaje,
bocashi, lombricumpuesto,
abonos verdes, y resuenan con
digestores que se convierten en
abonos organicos” (Bayer,
2018).

“En el 2019, se vendieron 1800
toneladas de abonos orgénicos,
el 95% producidos se
consumen por demanda interna
y representan 20% de la
produccion total de abonos”
(AGRONEGOCIOS, 2021).

condiciones climaticas.

Su proceso productivo
es tradicional y
manual, no hacen uso
de tecnologia para
acortar el proceso de
compostaje.

Nota. Elaboracion Propia, 2022
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En general, el mercado de abonos organicos internacional esta fragmentado. En cada

pais en estudio existe gran cantidad de empresas locales; en su mayoria, pequenas o

medianas. Mientras que las empresas que comercializan abonos sintéticos son

multinacionales de gran envergadura como Bayer AG o Monsanto; lo que provoca que

cultivos extensivos o industrializados, direccionen el uso hacia lo sintético por razones de

efectividad y tiempo. En tabla 2 se especifican los beneficios de los abonos orgéanicos versus

los abonos sintéticos.

Tabla 2

Caracteristicas de los abonos organicos versus los abonos sintéticos.

Caracteristicas Abono organico Abono sintético o Fertilizante
Origen Origen vegetal o animal. Quimicos sintetizados o fabricados.
Naturaleza Orgénico en la naturaleza. ~ De naturaleza inorganica.

Tipo Producto natural. Producto artificial

Concentracion de

Menos concentrado.

Mas concentrado.

nutrientes

Material Suministro de materia Suministro de materia inorganica.
organica.

Disponibilidad de = Lentamente disponible. Puede estar o no estar disponible.

nutrientes

Nutrientes Suministrar todos los Suministro de tipo especifico de

nutrientes primarios,

incluido el micronutriente.

nutrientes uno, dos o tres.
Micronutrientes pueden o no estar

presentes.

Efecto en la salud

del suelo

Mejora la condicion fisica

del suelo.

No Mejora la condicion fisica del

suelo
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Efecto sobre el No genera efectos Efecto adverso sobre la planta
crecimiento de la negativos cuando se aplica  siempre que exista deficiencia o

planta en grandes cantidades. aplicacion excesiva.

Nota. Adaptado de Tips y Temas Agronémicos, 2019

Con respecto a la Lombricultura en el Pert, la Figura 10 resume sus principales
caracteristicas, donde se visualiza que son los agricultores, los que mas consumen Humus de
Lombriz (Kg/Mes).

Figura 10

Caracteristicas de la lombricultura en el Peru

Nota. La Lombricultura como aporte para la Agricultura Sostenible en el Peru (2014).

La Tabla 3 (obrante en la pagina 43), muestra que la mayoria de empresas existentes
en el mercado de abonos organicos en el Peru tienen menos de 12 afios de trayectoria con las
siguientes caracteristicas comunes:

-Se manejan y compiten por volimenes de compra, en el caso del humus
lombriz sus presentaciones minimas son en sacos de 40KG o 50KG, cubriendo pedidos

en TN.
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-Sus politicas de cobro son al contado y a crédito (hasta en 60 dias, segun el
volumen comprado). Y los descuentos estan determinados justamente por el volumen
de compra.

-Sus fundos y planta para transformar los desechos orgéanicos en abonos
organicos se encuentran alejados de la zona urbana (fuera de las ciudades) y suelen
cumplir el rol de punto fisico de atencion al cliente.

-La mayoria no tiene tienda online exclusiva o propia; por lo tanto, publican su
oferta de abonos organicos en paginas especializadas (olx, clasf, agroanuncios, etc.) y
por redes sociales.

-Cuentan con canales de distribucion de acuerdo con la cercania de la ubicacion
de su fundo.

-Desde un punto de vista operativo, su produccion es intermitente y sujeta a
stock, carencia de un abastecimiento sostenido durante todo el afio. Mucho impulso en
la toma de pedidos por anticipado.

-E1 90% de ellas utilizan el grado de eficacia de sus productos para lograr la
fidelizacion de sus clientes.

-Los viveros de plantas frutales y ornamentales también incluyen dentro de sus
portafolios abonos orgénicos, principalmente productos como: Compost y Humus de
Lombriz.

-La mayoria de sus comunicaciones con sus stakeholders y publicidad esta
direccionada hacia una agricultura sostenible y mejora de estructura de suelos.

-En Lima se concentran una mejor oferta de abonos orgéanicos. Con respecto a la
oferta en el norte de Peru con especial atencion a la region de Lambayeque es muy poca

y su comercializacion estd asociada en su mayoria a viveros.
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En definitiva, en la Tabla 3 muestra alternativas similares con nuestra propuesta de valor,
donde todas son empresas que producen y comercializan humus de lombriz. Sin embargo,
ninguna se acerca a la del presente proyecto. Se trata de humus compactado y potenciado
listo para la siembra directa en presentacion grow cubes, versus humus a granel en sacos
convencionales. En la Figura 11 se muestra la opinion que se recolectd de 400 participantes
(agricultores, viveristas, productores de humus, etc.) sobre las ventajas y desventajas del
humus de lombriz segln la investigacion descriptiva-correlacional de la lombricultora como
aporte para la agricultura sostenible en el Pert en el 2014.

Figura 11

Opinion de agricultores, viveristas, productores de humus, comerciantes y amas de casa

sobre las ventajas y desventajas de la lombricultura en el Peru (%)

Nota. La Lombricultura como aporte para la Agricultura Sostenible en el Peru, 2014.
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Alternativas similares a la propuesta
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Criterio Alternativas Similares
Lima Regiones
Abonos San Miguel Vivero Wortel Bioagro Trading  Abonos Organicos de Molino Verde EL Carmen Humus Del Viveros en el Norte del Peru
la Costa S.R.L. Peru

Descripcion Venta de humus, Venta de tierras y Venta de Humus Venta de guano de Venta de humus de ~ Venta Venta de humus  Ademas, de la produccion de
compost, guano de abonos naturales de Lombriz, inverna (polvillo), lombriz y compost.  exclusivamente  de lombriz. plantas de vivero, también
inverna y pollo, (humus, compost, compost, guano compost, humus y de humus de comercializan abonos
gallinaza, musgo, etc.) vacuno, gallinaza.  nuestro producto nuevo lombriz. organicos, principalmente
foliar y nucleo de el Biol (abono organico Humus.

lombrices rojas. liquido).

Ubicacion Lurin, Lima. Manchay, Lima. Pachacamac, Ica, Pert Caserio El Molino, Tumén, Trujillo, Peru - Vivero Bosque Verde:
Lima. Piura Lambayeque Olmos, Piura.
- Vivero UNIAGRO: Trujillo.
- Vivero los Cupressus:
Pueblo Nuevo, La Libertad.
Propuesta de  Produccion de abonos  Ofrecen soluciones de  Abonos y Abonos organicos de Abonos 100% Productora de Especialista en ~ Variedad en las presentaciones
valor 100 % organicos que siembra y fertilizantes gran eficiencia y hechos  organicos, de alta humus de la producciony  de Humus de Lombriz (a
poseen una cantidad mantenimiento, organicos de alta uniformemente, calidad al por lombriz que comercializacio  granel) desde KG hasta TNs.
considerable de expertos en abonos calidad, con acopiadora y productora  mayor. abastece a n de humus de

extracto hiimico, que organicos. certificacion para Lambayeque. lombriz de alta

aseguran calidad. agricultura calidad.

organica 'y

ecologica.
Productos - Saco de Humus - Abono estiércol de  -Compostbio, - Saco de 50 kg de - Saco de humus o - Venta por - Sacos de - Bolsas 01 KG humus de
ofrecidos 50kg. cuy secolSkg. fertimax, Bionat Humus. compost de 40 kilos por 50kg y venta lombriz.

- Compost tipo A 'y - Abono humus de (estiércol vacuo) - Saco de 58 a 60 kg de kg. sacos de 50 por mayor TN - Sacos de 40Kg o 50KG
demas abonos de lombriz 40kg. y humus por saco compost clase A. - Tierra de chacra kilos y por de humus de humus de lombriz.
animales en sacos - Compost bovinaza 50 kg. - Saco de 28 a30 kg de de 30Kg tonelada lombriz. - Por mayor: TN humus.
de entre 40 Kg - 30kg. guano de inverna. - Lombriz roja por
50Kg. - Abono de gallina y Kg.

vaca 20kg.
Participacion  Sin especificar Sin especificar Sin especificar Sin especificar Sin especificar Sin especificar Sin especificar Sin especificar
de mercado
Medio de Cuenta con un punto Tienda virtual (por Envios a todo el Un punto de venta. Envios a todo Piura  Solo a pedidos Una tienda Su punto de atencion es desde
distribucion de venta fisico. web). pais, con flete a gratuitos, otras por anticipaciéon  fisicay enviosa  mismas instalaciones de sus
cargo. regiones con cargo por redes todo el norte del ~ viveros.
de flete. sociales. Peru.

Nota. Elaboracion propia, 2022.
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Finalmente, para comprender el grado competitivo del rublo, se aplic6 el modelo de las Cinco
Fuerzas de Porter (Ver Tabla 4), del cual, se determino:

-Que la mayor amenaza que enfrenta los abonos organicos son los productos
sustitutos. Sobre todo, los fertilizantes quimicos y organicos que, aunque en su
composicidn tengan ciertos quimicos que largo plazo perjudiquen la calidad de los
suelos, estos suelen ser eficientes y efectivos, caracteristica muy valorada en el mercado,
mas para la agricultura intensiva.

-A lo anterior, la segunda la amenaza de entrada de nuevos competidores en
particular por poca diferenciacion (humus de lombriz a granel) y por las condiciones
actuales del contexto, crisis en las importaciones de fertilizantes y las tendencias del
sector agricola de migrar hacia frutos organicos que atienda a una alimentacion sana y
balanceada.

-Los clientes poseen un poder de negociaciéon moderado por la demanda latente
de los mismos y la rentabilidad de su aplicacion a los cultivos, lo que sopesa, la
sensibilidad del precio por el manejo de voliumenes.

-Los residuos de materia organica existen en abundancia y los proveedores
ofrecen un producto similar (cascaras de frutas, verduras, etc.). Sin duda, de todos los

frentes, es el que menor poder de negociacion posee.



Tabla 4

Las Cinco Fuerzas de Porter

Proveedores
Multiples proveedores de residuos de
materia orgénica (hogares peruanos y
agroindustriales).
Diferenciacion de productos (materia
organica y lombrices rojas
californianas) bajo.
Por tanto: Poder de negociacion es

Nuevos entrantes

- Inversion de capital: Medio
Alto.

- Busca generar economias de
escala - volumen.

- Diferenciacion de producto:
Bajo.

- Politicas gubernamentales: Bajo

- Distribucion alcanzable.

- Por tanto: La entrada de nuevos
competidores constituye una
amenaza media alta.

bajo.
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Rivalidad de la industria de
abonos organicos
Existe una baja competencia
dentro de la industria, la mayor
concentracion de la misma se
encuentran Lima.

Sustitutos
Existen muchas opciones
de fertilizacion quimica y
organica.
Precios accesibles.
Por tanto: La amenaza de
productos sustitutos es
alta.

Clientes
Alta demanda por abonos.
Rentabilidad del cliente por su uso:
Medio alto.
Conocimiento moderado sobre abonos.
Integracion hacia atras: Media.
Volumen de compra: Media Alta.
Por tanto: Poder de negociacion de los
clientes es moderada.

Nota. Elaboracion propia adaptado de Porter, 2022.
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Capitulo III. Investigacion del usuario

En este capitulo, explicaremos el proceso que utilizamos para construir el perfil del
usuario.

En este ejercicio, se realizaron entrevistas en campo a agricultores; entiéndase como
persona natural o juridica. De esta forma se pudo recoger informacion demografica, la
interaccion con su familia, circulo social, cuales son sus creencias, sus origenes e influencias;
y, poder identificar distintos rasgos y caracteristicas comunes y relevantes.

En base a este analisis podremos determinar el perfil del usuario, su experiencia actual
dentro de su rutina en cada campafia; y, finalmente, identificar el problema y necesidad a
resolver.

3.1. Perfil del usuario

Hemos definido el perfil del usuario en la agricultura, en base a informacion
cualitativa recogida a través de entrevistas a 20 personas dedicadas a la agricultura. (Ver
Apéndice A).

El perfil del usuario recogi6 las caracteristicas comunes y mas recurrentes. En la

Tabla 5, se muestran las cifras, representan el promedio de cada aspecto determinado.

Tabla §
Perfil del usuario
Edad promedio: 50 afios
Sexo: Hombres 95% / Mujeres 5%
Hijos: Promedio 2.6
Actividad econémica: Agricultura
Actividades domésticas: Crianza de animales domésticos, familia.

Conocimiento de actividades agricolas: 100%
Nota. Elaboracion propia, 2022.

A continuacion, se muestra el perfil de este usuario a través del Lienzo Meta Usuario:



Figura 12

Lienzo Meta Usuario

i o
CIRCULO SOCIAL

* Vive rodeado de su familia y su comunidad.

* Circulo social mediano y relacionado a su
actividad laboral.

* Vinculo estrecho con agroexportadoras
locales.

» Recientemente ha aprendido a manejar redes
sociales y WhatsApp, pero disfruta mucha mas
de la presencialidad.

X

» Casado, vive en
familia y con 2

hijos que estudian
y tienen mediana
participacion en el
negocio.

» Su esposa es su
principal apoyo
laboral

* Inculcan la unién
familiar, a valorar
el trabajo, la
independencia y

« Como agricultor, Alvaro ve
un problema suministro de
agua. Reclama una mejor
gestién de autoridades.

« Ve dificil la organizacion
con sus colegas.

* Percibe conformismo y una
vision a corto plazo.

* El alza de precios de
fertilizantes sintéticos en

mas de 300%, reducen sus
posibilidades de obtener
beneficios.

FAMILIA

Nombre: Alvaro

Edad: 68 anos

Domicilio: Pueblo Joven Fatima MZ.
A LT.18 Piura.

Ubicacién del Fundo: Parcela T-15-
8-59 | Hualtaco Il — Tambo Grande
8 hectareas del cultivo de mango
Creci6 en la zona y su familia
pertenece a la localidad.

P
3
ACTIVIDADES ﬁ__
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V4

%’.
-

£ ProBLEMAS
i

Nota. Elaboracion propia, 2022.

« La jornada de Alvaro inicia antes de las 5 am.
Sale a realizar un breve recorrido por sus
campos para ver que todo esté en orden.

* Luego realiza coordinaciones con su equipo,
proveedores y sSoCios.

N ¢ El resto de la semana tiene reuniones o visitas
de socios para revisar aspectos del negocio.

» La semana se complementa con compras
relacionadas al dia a dia.

* Cree en la actividad
agricola como motor
de bienestar para su
familia y comunidad.

» Es consciente y cree
que la agricultura
necesita de una buena
estructura organizativa
entre agricultores y
autoridades.

* También cree y

practica la religion.
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El lienzo recogi6 informacion referente a 6 aspectos, sobre los cuales se realizoé el
siguiente analisis:

Nuestro meta usuario es un agricultor, de 68 afos, quien radica en la ciudad de Piura.
Se determiné que este perfil constituye una referencia promedio, en cuanto a los aspectos
relacionados a Bio (informacion demografica), actividades, creencias, familia, circulo social
y problemas que experimenta el agricultor, sobre todas las entrevistas realizadas.

La investigacion exige construir un meta usuario, conociendo su punto de vista, en
plena actividad diaria. Se decidi6 visitar cada fundo en distintas localidades y realizar
entrevistas bien logradas, partiendo del conocimiento de las motivaciones y frustraciones de
nuestro usuario a profundidad; pero, sobre todo, en el horario en que se desarrolla su
actividad diaria como agricultor.

Se plantearon las siguientes consideraciones:

- Conocer que tan importante es el equilibrio entre la vida laboral y personal
del agricultor. Ademas de saber los gustos y preferencias comunes. Todo esto, nos
conllevard a un mejor analisis del comportamiento del usuario frente al dolor que lo
aqueja y encontrar nuevas alternativas o formas de solucionar a sus problemas.

- Las creencias y convicciones del meta usuario, en relacion a la investigacion
—y no asi en el campo religioso — estan fundamentadas en la recompensa sobre el
esfuerzo, la buena organizacion, la importancia de contar con recursos clave y una
buena metodologia para prosperar en el ambito empresarial y asegurar el futuro
familiar.

- Se logro6 entender que actualmente, el sector agroindustrial padece problemas
debido a mala organizacion entre los agricultores independientes. Los entrevistados
manifestaron que hay poca predisposicion por parte de sus colegas, para asociarse o

participar de actividades del negocio o asesoria.
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- Sienten ademas que existe ausencia de liderazgo por parte de los organismos
o entidades del estado, para elaborar los planes adecuados y organizar a los
agricultores bajo una verdadera estrategia — pais.

- A esto se suma, el reducido alcance de un recurso clave; como el agua. El
agricultor mediano y pequeio percibe una mala o por lo menos insuficiente gestion de
las autoridades del riego, ya que segin expresan los entrevistados, existe un reducido
numero de agricultores, quienes tienen acceso a dicho recurso. En el circuito de
distribucion del agua, se benefician los agricultores mas cercanos a la fuente o los que
tienen pozos propios; perjudicando a los ultimos o mas alejados de la fuente principal,
respecto al orden que les corresponde.

- Otro de los grandes y principales problemas que viene afectando a la
agricultura, es la crisis econdmica causada por la crisis sanitaria mundial; y la guerra
entre Rusia y Ucrania, grandes productores mundiales de fertilizantes.

3.2. Mapa de experiencia de usuario
Se tuvo como referencia el mapa de experiencia del usuario que se realizo
inicialmente como preliminar reflejado en el Apéndice C, se contruyo un nuevo mapa y se ha

redifinido algunos escenarios (ver Figura 13).
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Figura 13

Mapa de experiencia del usuario

Nota. Elaboracion propia, 2022.

Se encontro tres factores positivos dentro del ciclo productivo o fenologia del cultivo,
los cuales resumen el sentir de los agricultores tomados como muestra y son:

-Planificacion de la actividad de fertilizacion: Ante una coyuntura de
fertilizantes con precios 3 veces a lo que se venia adquiriendo, los agricultores ven
muy dificil el cumplir al 100% con un plan de fertilizacion, para eso los técnicos estan
proponiendo realizar un mix de fertilizacion con la finalidad de colocar la mayor
cantidad de nutrientes al campo para obtener una fruta de calidad.

-Analisis de suelo: Un factor determinante para obtener mejor calidad de fruta
es tener el porcentaje exacto de nutriente que necesita el campo, para eso se debe de

realizar analisis de suelo.
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-Asistencia técnica agricola: El mayor soporte para el agricultor es estar
respaldado de un equipo técnico con conocimientos agricolas, el cual le brinde las
capacitaciones y recomendaciones de como llevar el campo, qué fertilizantes y plan

fitosanitario deberia llevar y el acompafiamiento en la etapa final que es la cosecha.

Ademas, se encontro tres factores criticos entorno al ciclo productivo o fenologia del
cultivo, los cuales se muestran por su nivel de impacto (critico):

-Escacez de Agua: Uno de los motivos es el clima; alterando los ciclos
climaticos. La escacez de agua altera las etapas fenologicas de los cultivos. Se alteran
los ciclos de produccion, afectando y generando perdidas totales de los distintos
cultivos. Lo que al mismo tiempo, perjudica a los demas integrantes de la cadena de

suministros.

Otro factor es la gestion de las autoridades sobre el recurso hidrico. Sin embargo para
poder exigir a dichas autoridades, debemos conocer los beneficios y perjuicios de

ciertos procesos y utilizacion de insumos que perjudican la salud y el medio ambiente.

-Alto % de descarte: Este problema, que esta fuertemente relacionado al
rendimiento del campo (toneladas cosechadas), se ha vuelto recurrente en las tltimas
campafias (Ultima década), es generado por:

Falta de metodologias sostenibles para mejorar el nivel de contenido
de nutrientes que se necesita para obtener un fruto de calidad y con los
estandares de apariencia para ser exportable.

*Falta de tecnologias agricolas para control, evaluaciones y recoleccion
de datos; lo cual permite corregir desviaciones que afectan

negativamente los rendimientos y la calidad de los cultivos.
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*Incuplimiento de los niveles de insumos necesarios para los niveles de
produccion deseados. Esto se debe al alza de precios de los insumos, en
algunos casos hasta en 300%.

-Resultados esperados: Este factor con mayor impacto negativo, es
consecuencia de los factores mencionados, sobre los cuales si podemos tomar accion,
por ejemplo:

*Mejor organizacion entre los agricultores, producto de un programa de
concientizacion.

*Mejor gestion de las autoridades del agua, para garantizar el
abastecimiento a todos los niveles de usuarios.

*Mayor apoyo del gobierno en: infraestructura de almacenaje,
tecnologias, programas, asesoramiento y capacitacion técnica y
empresarial. Asi mismo, implementar programas para activar

econOmicamente el sector.

3.3. Identificacion de la necesidad
La investigacion realizada hasta esta etapa, nos permite conocer que el usuario
agricutor experimenta dolor respecto a:
-Rendimiento y estado de sus suelos. El suelo representa un recurso clave del
negocio.
-Su situacion econdmica actual lo paraliza, ya que por un lado, los insumos que
solia usar vienen incrementando sus precios; y por otro lado, otros tipo de tecnologias y
metodologias de cultivo, le significan una apuesta a largo plazo, la cual no podria

soportar.
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-Es cierto que han logrado ser eficientes y tener buenas cosechas. Sin embargo, al
observar los resultados a mediano y largo plazo; y, luego de varios periodos de siembra,

sus suelos terminan degradados, en cuanto a su composicion nutricional.

En base a lo anterior, se realizo un anélisis donde se determind aspectos a priorizar,
siempre alineados a nuestra propuesta de valor, que serviran para definir o identificar la
necesidad a resolver. Por tanto, el estudio deberia permitir:

-Mejorar la estructura del suelo. De esta forma se busca contrarrestar los efectos
del cambio climatico.

-Impulsar el crecimiento econdmico, transformando y reutilizando la materia
organica; pero ademas, convirtiéndola en un recurso sostenible, dentro de una economia
circular.

-Orientar el uso de los residuos orgénicos, hacia el materias primas, garantizando
el bienestar de los ciudadanos.

-Contribuir en la construccion del ecosistema. Integrando a los municipios,
ciudades, empresas, entre otros; stakeholders, recursos naturales e infraestructuras, para
el fomento de nuevas formas de negocio que generen mayores oportunidades de negocios

sostenibles para mas personas.
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Capitulo IV. Diseiio del producto o servicio

El presente capitulo, muestra el proceso de disefio para elaborar la creacion de un
abono organico a base de humus de lombriz. Para ello se utilizaron herramientas y
metodologias tales como; lluvia de ideas, Matriz 6 x 6, Matriz Costo — impacto y Cuadro de
Blanco de relevancia. Dichas herramientas, alimentan el modelo de propuesta de valor y
testeos de mejoras de prototipado, hasta terminar en producto minimo viable, validado por los
usuarios, con el uso de metodologias agiles como Lean Start Up y Design Thinking.
4.1. Concepcion del producto o servicio

El momento maés critico para el agricultor es cuando culmina su campafa agricola y
no obtiene el retorno esperado por el alto porcentaje de merma en su produccion (segun el
apartado 1.2). Para obtener esa informacion, se procedié a formular seis preguntas claves
generadoras de posibles soluciones que respondan satisfactoriamente a cada interrogante
mediante una lluvia de ideas utilizado en el formato o lienzo 6x6. A continuacion, se detalla

el lienzo en si mismo para mayor amplitud.



Figura 14

Matriz de lienzo 6x6

Nota. Elaboracion propia adaptado de Metodologia de la investigacion aplicada, 2022. CENTRUM
PUCP.

Se detalla las 6 ideas principales resultado del lienzo 6 x 6:
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Tabla 6

Sustento de ideas seleccionadas
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Idea Seleccionada

Sustento

Adaptar técnicas de
cultivo de antafio y
equilibrarlas con
ultimas tecnologias
agricolas.

Una buena opcion para asegurar el retorno minimo esperado es
regresar a las practicas ancestrales.

“Los saberes ancestrales, son el conjunto de conocimientos
practicas, mitos y valores, que han sido transmitidos de
generacion en generacion, cuyo papel dentro de la sociedad ha
sido el de colaborar al desarrollo de los pueblos... como son
los saberes ancestrales agricolas (rituales de siembra, lluvia,
abonado de suelos, cosecha)” UNESCO, 2005 (como se citd
en Tapia, 2014).

En este sentido, sobre abonado de suelos, la buena practica de
echar estiércol de los animales para preparar el suelo,
fertilizantes a base de materia organica, etc. Lo anterior de la
mano de las tltimas tecnologias en campo y cosecha para
lograr eficiencia requerida por el mercado y la industria
agricola global. Es decir, un balance sustentable entre la
agricultura de ayer y el hoy.

Desarrollar alianzas con
proveedores para
asegurar los insumos
alternativos nacionales.

Una de las necesidades de los agricultores se relaciona con el
retorno de su cosecha es la cantidad y accesibilidad de los
insumos que necesita para hacer producir sus campos de
cultivo, insumos que en su mayoria los importa (fertilizantes,
pesticidas, agroquimicos, tecnologia agricola, etc.) con precios
que se han triplicado durante los dos ltimos afos, quedando
claro que cada dia le resulta caro producir. En base a ello, se
observa una posible solucion en el mercado nacional y en el
desarrollo de insumos para abastezcan a los agricultores de
forma oportuna mediante alianzas con distintos fundos,
agroindustrias, entre otros.

Asociacion de
agricultores buscar
insumos alternativos sin
perjudicar la calidad.

La oferta nacional de insumos agricolas es escasa, en
cantidades insuficientes que no cuentan con una asociacion que
integre toda una red de agricultores que les permita mejorar su
posicion en el mercado y obtener mejores precios.

Aplicacion de
herramientas
tecnologicas de control,
evaluacion y
recoleccion de datos
para detectar
desviaciones y tomar
acciones agiles.

Una disyuntiva en la agricultura son las proyecciones del
rendimiento por hectarea de cultivo porque en base ello realiza
compras de sus insumos (materiales, mano de obra, etc.), en
fin, toman decisiones enfocado en un rendimiento estimado en
el futuro. Es por ello que una probable alternativa gira en torno
en el uso de una tecnologia agricola moderna de sistemas de
informacion que proporcione datos mas precisos.

Introducir una nueva
alternativa de abonos
organicos.

Los buenos frutos dependen de los nutrientes mediante un plan
de fertilizacién 6ptimo que cumpla sus exigencias. Los
agricultores dependen constantemente de los productos
quimicos para mejorar eficiencia de sus cultivos, sin embargo,
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las circunstancias actuales sobre el empobrecimiento de sus
suelos, el alza de precio de insumos quimicos y los cambios de
tendencia hacia el consumo de frutos organicos hacen que sea
una alternativa potencial introducir insumos sustitutos a los
agroquimicos por abonos organicos.

Asesoria en gestion Una opcién para mitigar los riesgos y cambios naturales

agricola y empresarial.  inesperados en la agricultura es contar con usuarios bien
capacitados en técnicas y herramientas agricolas, asi como en
gestion empresarial para que pueda administrar de la mejor
manera su fundo o campos de cultivos.

Nota. Elaboracion propia, 2023

Una vez identificadas y reestructuradas las 6 ideas principales se logré ponderar cada
posible solucion de acuerdo con el costo y esfuerzo de su implementacion versus el impacto que
genera en su entorno, se procedioé a analizar y ponderar con una mayor amplitud el costo en
sus tres variables: valor econdmico, complejidad de implementacion y tiempo de ejecucion.
Cada variable se defini6 considerando que, en ambos casos a menor costo, mayor sera su
puntuacion:

a) Valor economico: Se analizé y determiné la puntuacion en funcion al valor monetario
aproximado, que costaria cada propuesta

b) Complejidad de implementacion: Se analiz6 la dificultad que nos demandaria
implementarla, en funcién a los conocimientos y competencias; asi como predisposicion para
organizarse.

¢) Tiempo: Se analiz6 en funcién a la duracion desde su implementacion, hasta ver
resultados.

Se afiade al cuadro el item de impacto, tomando en cuenta una escala 0 a 35.

- 0al5: De Nulo a Poco Impacto

- 16 a20: Moderado Impacto.

- 21 a35: De buen a gran impacto.
En definitiva, el hallazgo encontrado de los quick wins analizados como muestra la Figura 15,
sugiere a la alternativa VOS5, “Introducir una nueva alternativa de abonos organicos”, la

mejor opcion.
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Figura 15

Matriz Costo Impacto

Matriz Costo vs. Impacto
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Variable: Impacto - Costo.

Hipétesis: Los insumos alternativos podrian mejorar los rendimientos por hectérea,
del agricultor

Objetivo: Determinar Accién de menor esfuerzo (Alto impacto, menor coste).

Nota. Elaboracion propia adaptado de Metodologia de la investigacion aplicada, 2022, CENTRUM PUCP.

Por tanto, se concluye que “Introducir una nueva alternativa de abonos organicos es la
mejor opcion en:

-Costo: El valor economico de introducir una opcion eco amigable es baja, en el
sentido que un abono de esta categoria esta compuesto netamente de materia orgénica que se
encuentra en abundancia en el entorno; incluso, las agroindustriales y municipales pagan para
su traslado y reutilizacion. La complejidad de su implementacion y tiempo para obtener
resultados, estd mas relacionada a las capacidades de innovar (tecnologia para reducir el
tiempo productivo) y organizar.

-Impacto: Generar beneficios en la recuperacion o mantenimiento del microbiota de
suelos fértiles para lograr rendimientos esperados por hectareas de cultivo tanto en calidad
como en cantidad. A la vez, que aprovechan los residuos organicos (insumo principal para
elaborar abonos organicos) en favor del medio ambiente y la comunidad, al ofrecer la posibilidad

a los usuarios, municipalidades y agroindustrias, de formar parte de una economia circular; capaz
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de ofertar al mercado agricola una opcion 100% organica y a favor de practicas agricolas
sustentables, que mejoren la productividad de la misma.

Durante el disefio del producto, se elaboraron cuatro prototipos denominado sprint 1,
sprint 2, sprint 3 'y sprint 4 que estan basados en el dolor latente del mejoramiento de suelos
en pro de buenos cultivos. El punto de inicio es el sprint 1, que consiste basicamente en
introducirnos en el mercado de abonos orgéanicos con un Humus de Lombriz 100%. Aqui se
muestran a 12 agricultores que brindaron retroalimentacion y nos permitieron ir mejorando
cada version. La informacion es complementada con un lienzo blanco de relevancia por cada

sprint. En la Tabla 7, se muestra el detalle y el analisis de éste.



Tabla 7

Retro alimentacion — Sprints para construccion del Producto Minimo Viable (PMV)
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PROTOTIPO

LIENZO

ANALISIS

Figura 16 Sprint 1

Nota. Elaboracion propia, 2022.

Figura 17 Blanco de relevancia 1

Nota. Elaboracion propia, 2022.

Se obtuvo tres puntos criticos directamente relacionados con temas
estructurales de la propuesta, efectivamente, ya existen en el
mercado abonos organicos a base de humus de lombriz muy
similares al Sprint 1, aunque, es preciso aclarar que existe una escasa
oferta de la misma. En base ello, se trabajoé en la formulacion del
abono organico, exactamente en:

- Se afiadi6 a la composicion sulfato de Magnesio, asi como, roca
fosfatica para subir los niveles de fosforo. La formula se
mantuvo dentro los margenes de un abono organico.

Al finalizar se cre6 una unica formula de Humus de Lombriz
potenciado que no necesita de la aplicacion de fertilizantes
adicionales y que satisface las medidas nutricionales de plantas.

Figura 18 Sprint 2

Nota. Elaboracién propia, 2022.

Figura 19 Blanco de relevancia 2

Nota. Elaboracion propia, 2022.

Si bien es cierto en la retroalimentacion no hubo mayor detalle en la
composicion del Humus, sino, los puntos criticos estan orientados a
la presentacion a granel del producto (saco de 45KG) por un tema de
costos y esfuerzos en su aplicacion para obtener un suelo preparado
la siembra, y en el aprovisionamiento y constancia del producto en
el mercado. Para subsanar lo anterior, se mejord el prototipado en:

- Utilizacion de la “tecnologia de fertilizacion lenta” y “tecnologia
dos techos de agua” para asegurar aprovisionamiento, optimizar
proceso productivo.

- Modificar la presentacion a granel (sacos de 45KG) hacia una
presentacion simplificada, compactada y directa (modelo slabs)
para dos plantas y 04 plantas por bloque.
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Figura 20 Sprint 3

Nota. Elaboracion propia, 2022.

Figura 21 Blanco de relevancia 3

Nota. Elaboracion propia, 2022.

Basicamente el feedback obtenido en esta ronda estuvo orientado a
dos aspectos importantes con connotacion a manejar presentaciones
compactadas individuales por razones de versatilidad, control,
manejo de planta y menor costos en la preparacion de suelos para
siembra, aprendizajes claves para pulir el prototipado en:

- Se procedi6 a cambiar la presentacion inspirado en el modelo
Slabs para dos y cuatro plantas por el modelo Grow Cube
exclusiva para unica planta.

Con lo anterior, se logrd construir el producto minimo viable que se
explica con vastedad en el apartado 4.5.

Nota. Elaboracion propia, 2022.
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4.2. Desarrollo de la narrativa

Para sustentar el desarrollo de la narrativa, se emplean procesos y metodologias
agiles, que permitan maximizar las investigaciones, mediante el andlisis e interpretacion de
los mismos. Todo esto, para favorecer la identificacion del problema social relevante que
aqueja al usuario y; posteriormente, encontrar soluciones. Para ello, es importante que los
usuarios investigadores interpreten la realidad obtenida, del discurso narrado por los
participantes del problema. “En este sentido, la metodologia de la investigacion narrativa se
inscribe como una metodologia del didlogo” (Coffey & Atkinson, 2003), que expresan las
realidades vividas, traducidas en textos, de tal forma se construyen los datos intercambiados
entre los participantes e investigadores, que se materializaran utilizando de método design
thinking.

El proceso de la metodologia design thinking, tiene cinco fases: empatizar, definir,
idear, prototipar y evaluar. En la primer fase empatizar, se desarroll6 inicialmente la técnica
de la sinéctica, con analogias simbolicas. Luego, se utilizo la técnica del brainstorming para
generar una lluvia de ideas obtenidas de las respuestas a las principales preguntas a realizar
para conocer al usuario. Para ello se desarroll6 una entrevista a 20 participantes que se
dedican a la actividad agroindustrial, de tal manera que se conozca su manera de pensar
respecto a ella, sus necesidades en torno a ella y la gran importancia que tiene para ellos (ver
Apéndice I). Ademas, se conocieron a fondo los principales problemas que aquejan a los
agricultores de la zona Norte del Pert, tales como: tierras no fértiles, mayores descartes, baja
calidad en cultivos, mayores costes en la nutricion de las plantas, entre otras. Bajo la
perspectiva del consumidor final, la falta de concientizacion es un tema preocupante, porque
no se materializa los efectos de consumir alimentos con residuos de plaguicidas, que

finalmente destruye lentamente la salud humana. Este acercamiento fue fundamental, para
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sentir y escuchar las necesidades y evaluar las posibles oportunidades de negocio sostenibles,
contribuyendo con un consumo responsable y sostenible.

En la fase definir, se analiz6 la informacion recolectada de las entrevistas, donde cada
participante nos detalla sus experiencias y necesidades. Se desprende de ello, que cada
persona inmersa en esta actividad, tiene un factor comtiin como necesidad base para el
crecimiento sostenido de la agricultura y este consiste en nutrir los suelos con aditivos que
fortalezcan y sostengan la operatividad, mediante las buenas practicas agricolas, que aseguren
una produccion responsable. Para ello, se utilizo el Lienzo Meta usuario, elavorado en base al
meta usuario Alvaro (ver Figura 12). Este lienzo nos presenta un panorama mas completo de
la realidad y el mapa de experiencia del usuario para conocer los sentimientos y vivencias en
su dia a dia.

En la siguienta fase idear, despues de recolectar toda la informacion, se emplea la
técnica de brainstorming para explorar ideas innovadoras e ir construyendo la posible
propuesta que nos acerque a la solucion. Fue complicado idear una solucion que satisfaga las
multiples necesidades del agricultor, porque el grado de importancia de cada una de ellas fue
muy relevante y necesitaba un enfoque mayor; pero con el desarrollo del lienzo 6 x 6, se
plantearon 6 preguntas alineadas a cada necesidad; esto, con el fin de responder al objetivo
principal de asegurar el retorno minimo esperado en las campafias productivas, maximizando
productividad y calidad de las cosechas. Una vez elaborada la matriz 6 x 6; y luego haber
identificado y reestructurado las 6 ideas principales y con mayor impacto que podrian reducir
o ajustar la brecha del principal problema para el usuario, se procedio a realizar la matriz de
costo — impacto (ver Figura 15), donde se determinaron las ideas de menor coste y mayor

impacto.
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Esta parte del proceso design thinking, se complement6 con colaboracion de
profesionales técnicos, que direccionarion las ideas mas relevantes y ayudaron a dar forma a
la posible solucion.

Finalmente en la fase de prototipar, se desarrollaron 4 prototipos rapidos, de los
cuales; 3 de ellos, se muestran en la Tabla 7. Se culmino con la fase de testear, donde se
present6 el prototipo final a los principales clientes potenciales en reunion virtual/presencial,
que nos permitio obtener el feedback de la deseabilidad, viabilidad y factibilidad del
producto, de tal manera que se puedan ir afinando detalles; hasta finalmente, obtener el
producto minimo viable.

En dicho proceso final, cada uno de los profesionales expertos en distintas materias y
tipos de cultivo, hizo sentir su dolor y frente a la posible propuesta de valor. Ellos indicaron
los beneficios que obtendrian del PMV. Todas las experiencias fueron positivas e incluso el
ingeniero agricola M.C de la Empresa Gandules Inc. , con nacionalidad Mexicana, manifesto
que era una gran oportunidad de negocio no atendida a la fecha, en el mercado local e
internacional, con mucho potencial de crecimiento y aporte a la agricultura mundial.

4.3. Caracter innovador del producto o servicio

La propuesta de valor que se busca introducir al mercado es una materia orgénica
potenciada con aditivos nutricionales que faciliten el trabajo a toda persona dedicada a la
actividad agricola. El producto estara potenciado y diferenciado a través de complementos
nutricionales que aporten mayores niveles de NPK (nitrogeno, fosforo y potasio); de tal
manera que no sélo se ofrezca el Humus de lombriz en presentacion habitual, sino que,
ademas, se compacte en una presentacion con formato grow cube, listo para trasplantarlos en
suelos, sin exigir tiempos y costes de preparacion de terreno. De esta forma se contribuye con
ahorro en costes de produccion para el agricultor; pero lo mas importante es que, al tratarse

de un producto sin aditivos quimicos, se esta beneficiando a la sostenibilidad y
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sustentabilidad de los suelos, que repercute directamente sobre los cultivos cosechados,
maximizando productividad y calidad de los frutos. Esto se traduce en productos agricolas
(frutales y hortalizas) aptos para el consumo humano, que no dafien la salud y bienestar de la
poblacién. Todo el flujo que se sigue para la obtencion del Humus de Lombriz potenciado,
requiere de una gestion eficiente en economia circular, que transforme desechos organicos
mas los residuos solidos obtenidos de las empresas agroindustriales, en insumos necesarios
para la produccion de la propuesta de valor.

Por lo tanto, el producto representa:

-Unica formula compactada de humus de lombriz, presentacion grow cubes,
potenciada con NPK (nitrogeno, potasio y fésforo) manteniendo los estandares de 100%
organico y sin afiadidos quimicos. Formula hecha para ser aplicada de forma directa al
suelo, e incluso aprovecha los espacios no aptos para la siembra.

-Integra tecnologia en el proceso productivo para asegurar aprovisionamiento y
estandarizacion del producto. Lo que, afianza al cliente la experiencia de una agricultura
verde y sustentable.

-Genera un ecosistema de negocio circular, al gestionar residuos organicos de las
agroexportadoras; puesto que la reutilizacion es minima. En el Pert solo se vuelve a
aprovechar en promedio el 1% de materia organica, segun el Diario el Peruano (2021). La
propuesta contribuye a disminuir las emisiones del CO2 propia de la descomposicion de
estos residuos en provecho del medio ambiente. Asimismo, incentiva las buenas practicas
dentro de la comunidad agricola y la participacion de la misma.

A continuacion, se presenta una tabla comparativa de los productos similares
encontrados en Google Patents, con la busqueda de palabras clave, tales como: Compostaje,
humus de lombriz, materia organica con aditivos nutricionales, abonos organicos, que nos

brindé 769 resultados de busqueda.
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Comparativo de la propuesta de solucion con otras patentes y/o estudios de proyectos innovadores
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Codigo Titulo de patente o Proyectos Innovadores/Patentes Comparativo con solucion Propuesta
proyecto

WO02014024034A1 Compostaje de residuos La presente invencion consiste en un método para obtener un El producto patentado es un mix de compost
solidos, liquidos y lodos producto con categoria “humucompost”, mediante residuos mas humus, embolsado en sacos, a diferencia
biodegradables mediante solidos, liquidos y lodos biodegradables con humus de lombriz.  de la propuesta, que es un producto
mezclas de humus de lombriz ~ Producto que mejora los suelos agricolas y mitiga la compactado en presentacion grow cubes con
y material estomacal con alto contaminacién de los cuerpos de agua, expresada, nutrientes afadidos, listos para el inicio de la
contenido de microrganismos.  principalmente como DQO, DBO, P y N, generada por los siembra.

residuos biodegradables.

WO02008148915A1 Método para la obtencion de Proceso por el cual se mezcla un material base tal como turba, El valor agregado que tiene la propuesta, es
un sustrato de turba cocopeat, humus de lombriz, estiércol, corteza de pino, serrin, contener altos aditivos nutricionales (NPK),
enriquecida, sustrato otros restos organicos, en calidad de nutrientes aplicados al de facil y répida aplicacion en los suelos, que
correspondiente y aplicacion cultivo. Envasado opcional en sacos de plastico y del producto ahorren costes de fertilizantes en los
como base de cultivo resultante de dicho proceso se obtiene como base para el cultivo.  agricultores.

WO02015196313A1 Composicion que comprende Composicion organica-inorganica mineral que permite mantener La formulacion clave del producto es la
residuo organico industrial, o incrementar el contenido de elementos quimicos saludablesy ~ combinacion de desechos organicos mas
sales minerales provenientes asimilables desde el suelo por las plantas, transformando la parte  residuos s6lidos, que aporten en los cultivos
de caliche, diatomeas y carbén  organica en organico-mineral, que comprende materia organica  las cantidades requeridas de minerales de

incluyendo residuo organico industrial; sales minerales utilizacion en todos los campos (vegetales,

incluyendo sales minerales naturales inorganicas provenientes frutales, hortalizas). A mayor contenido de

del caliche; diatomeas y carbon vegetal y/o mineral. sales proveniente del caliche, lo focaliza para
cultivos especificos que afecten su
productividad.

WO02017086770A2 Biofertilizante para aumentar El proyecto consolida un consorcio de bacterias promotoras del ~ La propuesta, para efectos de calidad y la no

el rendimiento de cultivos

crecimiento en plantas junto con un vehiculo agricolamente
aceptable forma un biofertilizante 1til para mejorar el
rendimiento de los cultivos al ser aplicado en plantas de un
cultivo. El biofertilizante descrito presenta una larga vida de
anaquel y conserva una alta densidad al paso del tiempo.

exposicion de virus en la materia organica de
los cultivos, es necesario que la reutilizacion
no sea mayor a 2 campafias. Al tener una vida
de anaquel larga, degrada los nutrientes en el
biofertilizante, que implica afiadir mas
fertilizantes con altos costes.

Nota. Google Patents, Elaboracion Propia, 2022.
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Figura 22

Matriz ERIC — Humus de Lombriz potenciado con NPK
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Nota. Elaboracion propia, 2022.
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Se determiné la estrategia clave que nos diferencie de la competencia mediante la matriz
ERIC (ver Figura 22), convirtiendo la propuesta de valor en tinica en el mercado local e
internacional, de tal manera que lo convierte en un producto solido que se insertaria en el
mercado agricola, impactando en la reduccion de costes del agricultor, en la sostenibilidad de
los suelos y la sustentabilidad del negocio, porque permite transformar el descarte generado
de las industriales y los desechos organicos, para ofrecer un producto enriquecido con
nutrientes 100% orgénicos, con una practicidad que sera de utilizacion inmediata en los

campos, asegurando productividad y calidad de los cultivo.

4.4. Propuesta de valor

La propuesta de valor inicial permiti6 caracterizar el perfil de usuario (que incluye las
alegrias, frustraciones y trabajos del usuario) y el mapa de valor (que incorpora el generador
de alegrias, aliviadores de dolores y los productos y servicios. Respecto al segmento del
cliente podemos mencionar lo siguiente:

Alegrias o Beneficios esperados. Tenemos un usuario que anhela producir cultivos
exportables, de alta calidad y 100% organicos. Asimismo; desea crecer y aprovechar las
economias de escala para expandirse y obtener mejores beneficios econdémicos en el tiempo.
Tener un negocio sostenible, que su trabajo no se pierda y que con ello asegure el bienestar y
posicidon econdmica de su familia y de sus futuras generaciones. En ese sentido, quiere ofertar
productos saludables, deseados en el mercado y con proyeccion a futuro.

Frustraciones: El usuario sufre de altos niveles de descarte producto del cambio
climatico y por la falta de insumos y fertilizantes para soportar la campafa, lo que reduce sus
beneficios considerablemente. Teme por un futuro incierto ya que sus suelos se debilitan
constantemente por el uso excesivo de productos sintéticos. Esto ademas es nocivo para la
salud de los consumidores, comunidades aledafias y para el mismo ecosistema. Asimismo,

sufre con el aprovisionamiento de un recurso tan importante como el agua; debido, por un



70

lado, a la mala gestion de las autoridades que no garantiza el aprovisionamiento adecuado
para todos los usuarios de manera equitativa y oportuna.

Trabajos del usuario: Tenemos un usuario que necesita aprovechar de la mejor
manera el espacio por hectarea y; ademas, mantener sus campos adecuadamente fertilizados
para garantizar dicho volumen y calidad a lo largo de cada campaiia. También, debe tener un
mejor aprovechamiento de recursos clave como el agua y lograr una mejor retencion de ella.
Asimismo, debe generar ahorro o evitar sobre costos en cada compra y poder cubrirse de la
volatilidad de los precios; los cuales siempre deben estar acorde al mercado, pero al mismo
tiempo debe ser un precio justo en cuanto a costo-beneficio.

A continuacion, se describen los generadores de alegrias, aliviadores de frustraciones
y como la propuesta de valor encaja como solucion ante la necesidad y oportunidad que
genera el segmento.

Generadores de alegrias: Lo beneficios se generan a partir de producir y cosechar
con calidad exportable a través de la economia circular y reutilizacion de materias prima para
evitar la contaminacion ambiental y perjudicar a las comunidades con nuestras actividades.
Es vital construir un negocio sostenible y que genere valor para el usuario, partes interesadas
y los actores del ecosistema que incluye las tierras de cultivo. También necesita optimizar
tiempos y tener un producto que concentre las bondades basicas y minimas para garantizar un
cultivo fuerte y buen rendimiento. Esto trae mayores ingresos por un incremento de volumen.
El usuario también se vera beneficiado de las tendencias en hébitos de consumo saludables y
con alto valor en el mercado.

Aliviadores de frustraciones: La propuesta de valor se convierte en aliviador de
frustraciones puesto que reducird la merma en la produccion de sus cultivos, producto de una
mejor nutricién y aprovechamiento de nutrientes y, por tanto, evitard campafias

econémicamente malas. Mejorara la estructura de suelo, ddndole fuerza, resistencia y
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oxigenacion para que las raices puedan respirar. Lograra reducir la contaminacion y los
efectos negativos del cambio climatico. Dejara de producir alimentos dafiinos para la salud y
realizar procesos que afecten el ecosistema. Reducira el consumo excesivo de agua y dejara
de sufrir por falta de Soporte y asistencia técnica continua.

Producto: En primer lugar, es necesario mencionar que no existe propuesta similar en
el mercado, dada la formulacion y presentacion: Grow Cube de Humus de lombriz
enriquecido con NPK 100% orgénico.

Por lo tanto, el producto consolida una propuesta de valor que responde a lo que
requiere el usuario agricola orientado hacia las actividades y negocios eficientes y eco-
amigable ya que se basa en una tecnologia de fertilizacion lenta, que aplica la liberacion
lenta, una tecnologia que reduce el nimero de aplicaciones, fertilizacion nitrogenada mucho
mas eficaz. A través de su formulacion y proceso de produccion, se logra un fertilizante
fosfatado en tiempo y cantidad que la planta necesita. Contribuye al uso de tecnologias con
bajo consumo energético y libre de compuestos quimicos, usa insumos naturales renovables
(biodegradables) que maximizan el rendimiento de cultivos. Y finalmente; el usuario estara
tranquilo ya que contara con oferta de producto durante todo el afio y a un precio competitivo
en el segmento de fertilizantes.

A continuacion, la Figura 23, muestra el encaje de la propuesta, a través del Lienzo

Propuesta de Valor.



Figura 23

Lienzo Propuesta de Valor

GENERACION
DE BENEFICIOS

PRODUCTOS Y SERVICIOS

Humus de lombriz enriquecido
con NPK. Un mix 100%
organico, para una agricultura
eficiente y eco-amigable,
basada en una tecnologia de
fertilizacion lenta.

Liberacion lenta, una
tecnologia que reduce el
numero de aplicaciones,
fertilizacion nitrogenada mucho
mas eficaz.

Tecnologias en el proceso con
una formulacion capaz de
liberar fertilizantes fosfatados
en tiempo y cantidad que la
planta necesita.

Tecnologias con bajo consumo
energético y libre de
compuestos quimicos.
Compuesto por insumos
naturales renovables
(biodegradables) que
maximizan el rendimiento de
cultivos.

Aprovisionamiento durante
todo el afio.

Desarrolla la economia circular.
Retencion lenta de insumos en suelos y
mayor ahorro en costes.

Gestion optima del descarte de mmpp.
Mayores ingresos por un incremento de
volumen y mayor aprovechamiento de la
mmpp.

Tendencias en habitos de consumo
saludables y con alto contenido
nutricional.

Alianzas estratégicas con agricultores y
comunidad (recirculacion del descarte y
residuos solidos).

Sostenibilidad, estructuras de suelos
nrenaradas para el lareo nlazo.

ALIVIADOR DE

Mayor aprovechamiento y menor
merma en la produccién de sus
cultivos.

Mejora la rentabilidad del agricultor.
Mejorar la estructura de suelo, dandole
fuerza, resistencia y aireacion para que
las raices puedan respirar.

Menos contaminacion, menores efectos
del calentamiento global y el cambio
climatico

Alimentos nutritivos y sanos.

El suelo absorbe mas agua, por mayor
tiempo.

Soporte y asesoramiento continuo.

PROPUESTA DE VALOR

Nota. Elaboracion propia, 2022.

BENEFICIOS

- Tener mejores rendimientos.

- Mejor retencion de agua.

- Mayor valor/precio de un
producto 100% organico.

- Mejores resultados econémicos.

- Ahorro de dinero y mejor
estructura de costos.

- Campos fertilizados que aseguren
sostenibilidad de otras campaiias.

- Uso de insumos con menor

contaminacion ambiental.

FRUTRACIONES

- Altos niveles de descarte

- Menores retornos y beneficios reducidos.

- Futuro incierto para sus familias

(QUE BUSCA

EL CLIENTE?

- Obtencion de cultivos
exportables, de buena
calidad y

Escalable: asegurar
economia de su familia y de
sus generaciones.
Sostenible: crecer como
agricultor y potenciar su
negocio.

Mayor productividad en sus
areas de cultivo.

Ofertar productos saludables,
deseados en el mercado y
con proyeccion a futuro.

- Suelos debilitados para futuras campafas - Reconocimiento de su
- Alta utilizacion de productos quimicos en comunidad por el desarrollo

los cultivos.

- Contaminacién ambiental.

- Productos nocivos para el consumo
humano.

- Distribucion deficiente del agua

- Falta de asesoria técnica y empresarial.

de la actividad.

SEGMENTO DE CLIENTE

72
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4.5. Producto minimo viable (PMYV)

Luego de las iteraciones sucesivas llego a formularse un producto minimo viable
Luego de los sprints realizados, se logro un prototipo final. Ver Figura 24.

Este prototipo, consolida las caracteristicas basicas y cumple con los requisitos
minimos que demanda el usuario.

Se logro6 definir el porcentaje de los componentes principales de la presentacion final
del Grow cube de humus potenciado con NPK. Asimismo, el Gltimo sprint fue muy
importante; y, nos hizo levantar la necesidad de lograr un producto que obtenga la categoria
de organico; y que, a través de certificaciones de alcance mundial, nos permita sumar valor
para el usuario.

A continuacion, presentamos el resultado de interacciones el cual esta representado
por el siguiente PMV:

Figura 24
Producto minimo viable
Tabla 9

Prototipo presentacion 1kg

Producto Humus Potenciado
(SKU): con NPK
Presentacion: Grow Cube
Dimensiones: 10*10*7 cm.
Peso: 1 Kg

Nota. Elaboracion propia, 2022. Nota. Elaboracion propia, 2022.

La presentaciéon de Humus Potenciado con NPK, de 1 Kg. resulta ideal y vital por su

composicion; la cual beneficia a la estructura de suelos, el rendimiento y la calidad de los
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cultivos; pero, también por lo versatil que resulta para el agricultor; en cuanto a transporte,
distribucién y aprovechamiento de los espacios.

Se trata de una presentacion individual (para sembrar s6lo 1 planta) y; considerando
que el producto esta orientado a la mayoria de los cultivos, es ideal que el grow cube, cuente
con un revestimiento que sirva para conservar la forma cubica, facilita el transporte; y
también ayuda a retener los nutrientes que la planta necesita para crecer adecuadamente.

Este revestimiento, se logra con una malla organica, compuesta basicamente por

fibras vegetales, entretejidas con fibras de polipropileno fotodegradable.

Figura 25 Tabla 10

Composicion nutricional — Grow cube Composicion nutricional
Humus Roca Sulfato de
de fosforica  magnesio
lombriz (P) (MgSO04)
80% 10% 10%
800 gr. 100 gr. 100 gr.

Nota. Elaboracion propia, 2022

Nota. Elaboracion propia, 2022

En cuanto al contenido nutricional, cada unidad de 1 Kg. contiene, 80% de humus de
lombriz, 10% de Sulfato de Magnesio (MgS04) y 10% de roca fosforica (P). Todos los

componentes son de origen organico.
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Capitulo V. Modelo de negocio

En este capitulo, se explica como funciona el modelo de negocio del Humus de
Lombriz + NPK. El desarrollo del analisis sera a traves del Business Model Canvas (BMC) o
Lienzo modelo de negocio; el cual esta compuesto por 9 bloques o areas del negocio que se
agrupan en: Clientes, Propuesta de valor, Finanzas e Infraestructura.

En cuanto al objetivo principal del lienzo, es mostrar de qué manera nuestro modelo
de negocio capturamos valor econdmico para el negocio; y, creamos y entregamos valor al
cliente.

5.1. Lienzo del modelo de negocio

El modelo de negocio est4 propuesto y representado a través del Lienzo Modelo de Negocio.



Figura 26

Lienzo Modelo de Negocio - Business Model Canvas (BMC)

Socios Clave

- Empresas agroindustriales,
que generan descarte (materia
organica aprovechable).

- Proveedores de roca
fosforica, sulfato de
magnesio y algas marinas,
acidos humicos, acidos
falvicos.

- Proveedores de servicios
logisticos.

- Proveedores tecnologicos
/plataforma virtual.

- Laboratorios agricolas /
certificaciones.

Actividades Clave

Abastecimiento sostenible
/ Insumos organicos y MP.
Procesos de
transformacion

Venta y distribucion
Postventa / Asesoria
Gestion de la calidad
/inSumos y procesos

¢

Key Resources

Plataforma virtual.
Infraestructura
productiva/Terreno+
Magquinaria.

Capital de trabajo.
Personal especializado en
produccion de humus y
abonos naturales.

«y

Propuesta de Valor

Tienda virtual de humus de

lombriz enriquecida con NPK

en innovadora presentacion
GROW CUBES.

La formula 100 % organica,

aplicable a frutales y

hortalizas, en la etapa inicial

de siembra.

La propuesta considera el

aprovisionamiento de manera
sostenida, lo que contribuye a

generar una economia verde y

circular.

Finalmente se considera un
precio de venta acorde al

mercado de $.0.50 (S./. 1.90)

Estructura de costos
Costos Fijos:

Costos Variables:

- Planilla, servicios operativos, gastos administrativos, servicios
tercerizados (Contabilidad, legal, médico, etc.).

Flujos de Ingresos

Relaciones con el cliente

Buscamos construir una
relacion cercana y
beneficiosa a todo nivel, con
el agricultor o empresa
agricola. Esta relacion se
construye a partir de un
humus que potenciara su
produccion en rendimiento,
calidad y sostenibilidad.

Canales

Prospeccion: Plataformas
digitales, eventos.

Venta: Canal virtual / e-
commerce.

Post venta: Soporte técnico e
informativo, como parte de la
experiencia del cliente. Canal
telefonico, plataforma,
presencial / visitas en campo.

\ 4

J2n

Segmento del cliente

Agricultores de la Region
Lambayeque, Piuray La
libertad, que cultivan frutas y
hortalizas, con mas de 3
hectareas.

Usuario con habilidades en
siembra, crecimiento y
cosecha de cultivos organicos
e interesado producirlos.

Ademas, esta dispuesto a
pagar un precio promedio de
mercado.

é

- Ingresos por la venta de Humus de Lombriz/cubos
- Ingresos adicionales por recojo de materia organica / Agroindustriales y
Municipios.

- Costos de produccion como insumos, materiales, agua y electricidad de
produccion; y servicios asociados a la produccion.

Nota. Elaboracion propia, 2022.
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Este lienzo consta de 9 bloques los cuales estan agrupados en 4 aspectos: Cliente,
infraestructura, propuesta de valor y aspecto financiero (cada uno con un color distintivo).
En €1, se muestra como se atiende la necesidad del mercado con una propuesta de valor
basada en la diferenciacion y entregando valor a todos los stakeholders (Ver Figura 26).
.De qué manera, el modelo de negocio crea y entrega valor?

- El modelo crea valor desde su propdsito el cual es generar una solucion con un
impacto proactivamente positivo en el entorno. Ya que integra a los stakeholders y
actores del ecosistema en el disefio de la estrategia para buscar satisfacer los intereses
de todos.

- También crea valor en base a una relacion de confianza y cercania con el cliente y las
partes interesadas. Saber qué es lo que realmente necesitan y valoran en sus
comunidades y ambitos.

- Asimismo; hay una parte muy importante al momento de crear y entregar valor, la
cual se concentra en las actividades clave y aqui también se aprovecha la oportunidad
de diferenciar la propuesta en cuanto a:

v' Abastecimiento sostenible / Insumos organicos y MP, no contaminen el medio
ambiente ni a las comunidades aledafias. Se crea valor en el proceso y entrega valor
a los stakeholders.

v" Procesos de transformacion que sean eficientes pero innovadores. Para lograr la
presentacion innovadora, eco amigable y eficiente. Se crea y entrega valor al
usuario y al medio ambiente.

v" Venta virtual y distribucion rapida que ademas entrega trazabilidad en tiempo real.
Se entrega valor al usuario.

v" Servicio post venta con soporte permanente. Se entrega valor al usuario.
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v’ Las alianzas clave, juegan un papel importante al momento de crear valor y
compartirlo, en cuanto a la gestion de la calidad de insumos y procesos. En ese
sentido, se integra a las comunidades, instituciones del estado, servicios y
autoridades, los procesos, los integrantes de la cadena de suministros y a
especialistas externos. Todo con el objetivo de mejorar las condiciones,
actividades, resultados institucionales y calidad de vida de las personas
involucradas desde cualquier rol.

- Los recursos clave también contribuyen de manera directa a la creacion de valor. La
eficiente utilizacion y aprovechamiento de dichos recursos también aportan a la
diferenciacion. Son la parte complementaria a los procesos clave de los cuales
destacamos:

v' La plataforma virtual con una interfaz amigable y de facil uso.

v’ Infraestructura productiva/Terreno+ Maquinaria. Parte importante como activo
de la compaiiia y esencial en los procesos de transformacion.

v' Capital de trabajo, que constituye otro pilar para el funcionamiento del
negocio si esta bien utilizado.

v" Personal especializado en produccion de humus y abonos naturales. La parte

intelectual y las habilidades técnicas aportan al valor del producto

. Como captura valor econdmico para el emprendimiento?

- El proyecto captura valor econémico a través del proceso de acopio de materia
organica que se genera durante cada semana y que ellos mismos seleccionan,
producto del descarte de agroindustriales quienes para desechar los residuos que
generan, contratan servicios de transporte y acopio. Solo hay que considerar los costes

de manipuleo y transporte.
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Estos desechos orgénicos, una vez descompuestos, producen el compost; que es el
alimento de las lombrices para producir el humus; el cual representa el 80% de la
formula.

También captura valor a través de las relaciones y el co-aprendizaje con los socios
clave.

v Empresas agroindustriales. Ya que; a través de ellas, se pueden mejorar
procesos o generar alianzas que ayuden a reducir costos de aprovisionamiento o
prevenir desabastecimiento.

v" Proveedores de roca fosforica y sulfato de magnesio. Generando acuerdos
comerciales que nos beneficien en costo y abastecimiento sostenible. Sin dejar
de lado que también ellos obtendrian beneficios al fidelizarnos como cliente.

v" Proveedores de servicios logisticos. Nos alimentamos de sus conocimientos para
alinear una estrategia integral de acopio y distribucion. Se pueden optimizar
tiempos o integrar sistemas, para luego ofrecer mayor trazabilidad de los
pedidos y efectividad en los tiempos de entrega. Esto nos ayuda a mejorar la
experiencia del usuario. En el norte de Pert existen mas de 50 empresas que
prestan el servicio de recojo, trasporte y deposicion de residuos sélidos.

v" Proveedores tecnologicos /plataforma virtual. Vital en la interaccion con los
clientes, pero sobre todo en el levantamiento de data del negocio.

v" Laboratorios agricolas / certificaciones. Dado que la calidad brinda mejores
beneficios al usuario, pero también al empresario, es importante robustecer
nuestro producto con atributos valorados por el mercado, que se materializan en
el logro de certificaciones de calidad relacionados a Calidad en insumos,

procesos, impacto ambiental y social.
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Deseabilidad:

Nuestra solucidn es deseable en cuanto:

Existe un segmento insatisfecho orientado a las nuevas tendencias de agricultura
sostenible y 100% organica. Los agricultores son conscientes que un producto que no
utilizé insumos quimicos es mas valorado en el mercado de consumo por sus
bondades. Por lo tanto, espera obtener un mayor beneficio, producto de esas
cualidades que aportan valor (Humus de Lombriz + NPK 100% orgénico). Incluso la
reputacion de la marca estd relacionada y es sensible a otros factores como los
origenes de los insumos, procesos, personas involucradas y como éstos, afectan en el
entorno y la sociedad.

Existe una crisis de oferta de fertilizantes a nivel mundial que también afecta la
disponibilidad de fertilizantes y producto de ello, en Pert los fertilizantes se
incrementaron hasta en casi 300%. Por lo tanto, contar con un producto que garantice
una oferta sostenible, es vital; pero que venga acompaifiada de un precio competitivo
para el mercado ($ 0.50 por Kilogramo) y con un producto diferenciado, lo hace mas

atractivo. Te brinda la posibilidad de migrar a una agricultura rentable.

Factibilidad:

El proyecto es factible en cuanto:

Esta establecido y asegurado el presupuesto y capital inicial para ponerlo en marcha.
La inversion total del proyecto equivale a S/. 784,158.18 o su equivalente en $
205,277.01.

Esto permite el financiamiento de Infraestructura productiva / Terreno +
Implementacion de plantat+ Maquinaria.

Para producir un humus de buena calidad; las lombrices necesitan de 2 factores clave,

calor y humedad; condiciones que se cumplen en la zona norte de Peru.
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Esta definido el proveedor que construird la Plataforma virtual.

Personal especializado en produccion de humus y abonos naturales.

El equipo de direccion es multidisciplinario y 2 de los 4 socios, trabajan en el rubro
agroindustrial. Los 2 restantes tienen formacion y experiencia comercial y
administrativa.

El equipo de produccioén sera liderado por un ingeniero agronomo o industrial con
perfil direccionado a produccion de abonos o fertilizantes. Asimismo, debe contar con
altos valores éticos y experiencia deseable de 10 afios en puestos similares.
Actualmente existe una oferta laboral importante para este perfil, dado que
Lambayeque es una zona agricola.

El equipo de operadores debe contar con una experiencia minima de 3 afios en
produccion de abonos o fertilizantes y también deben guardar un perfil ético. Es
deseable que pertenezcan a la zona geografica donde se ubica nuestra planta. En tal
sentido también existe una oferta laboral de operarios para los procesos de
transformacion que requerimos, asi como para la venta, distribucion y postventa.

Y nuestra oferta econdomica esta acorde al mercado, pero con un clima laboral que
garantiza respecto, equidad e inclusion.

Nuestro equipo esta capacitado y retne las habilidades para desarrollar actividades
clave como los procesos de estudio y andlisis del mercado. El equipo directivo cuenta
con habilidades técnicas y capacidades dindmicas para afrontar los cambios del

mercado y realizar ajustes al modelo de negocio

Abastecimiento sostenible / Insumos organicos y MP. Existe una oferta constante de materia

organica, descartada de los procesos de empresas agroindustriales; los cuales estan

clasificados por éstas, segtn el tipo de cultivo y desechadas de manera diaria. Se cuida

mucho la calidad y la inocuidad. Asi también existe una oferta sostenible de insumos
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organicos que contienen NPK, como de roca fosforica y sulfato de magnesio., dentro del

territorio norte del pais, asi como a nivel nacional.

5.2. Viabilidad del modelo de negocio

El analisis realizado para determinar la rentabilidad y sostenibilidad del proyecto se
hizo en base a una estructura de costos y gastos y las inversiones que implica la puesta en
marcha y el mantenimiento hasta obtener los primeros ingresos por la venta del producto. En
esta seccion se evaluara los costos asociados a la produccion del humus de lombriz

(presentacion grow cubes) potenciada con NPK.

5.2.1 Costos y Gastos
5.2.1.1 Costos directos: son los costos asociados directamente al proceso de
produccion del humus de lombriz, y consiste en los costos de materia prima,
presupuesto de personal e inversion en inmuebles y equipos diversos.

1) Costo de materia prima: Para la elaboracion del humus de lombriz,
compacto y con buen rendimiento; los insumos principales son: Para la elaboracion
del compost se necesita: Agua, mano de obra, servicio de maquinaria, transporte,
estiércol de res y desechos organicos; y para la elaboracion del humus que es nuestro
producto final se necesita: Compost, roca fosforica, sulfato de magnesio y las
lombrices californianas. El suelo requiere estar nutrido de elementos organicos como:
Nitrégeno, Fosforo y Potasio. Se detalla en tabla resumen el costo por kilos en soles y

las cantidades a usar por los 5 afios proyectados.

Tabla 11

Costo de materia prima por cada ano de produccion
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Materia Prima Precio ﬂlél‘[(rlfci Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
$/TN USD UsSD USD USD USD
Compost 152.3 TN 253,195 551,071 595,752 610,646 625,540
Lombrices 32.1 ™ 53,403 116,230 125,654 128,796 131,937
Roca Fosforica 34 ™ 5,658 12,315 13,313 13,646 13,979
Sulfato de Magnesio 25.0 TN 41,565 90,465 97,800 100,245 102,690

Nota. Elaboracion propia, 2022.

2) Costo de mano de obra directa: El personal a contratar para empezar el

proyecto sera de 2 operarios dirigidos por un ingeniero agronomo especializado en

produccion de abono naturales y estaran realizando actividades de habilitacion,

produccion, manteniendo y despacho. Las horas utilizadas para que una compostera

de 200 m3 llegue a producir humus son de 370. Se detalla en la tabla resumen el costo

de MOD.

Tabla 12

Costo de mano de obra directa por cada ario de produccion

M de Ob Precio Unidad Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

ano de Libra $/TN Métrica  USD USD USD USD USD
Operarios/Ing. 0.83 TN 5,594 12,174 13,162 13,491 13,820
Agronomo

Nota. Elaboracion propia, 2022.

3) Costo de consumos y servicios: Para poder producir una unidad de humus

de lombriz se necesitara la contratacion de servicios como: Servicio de maquinaria,

transporte de desechos organicos y alquiler de terreno, adicional también se necesita

insumos como aditivos para poder darle al humus una mayor productividad. Se detalla

tabla resumen de los costos de servicios y consumos.

Tabla 13

Costo de consumos y servicios
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Servicios y Cantidad Costo Unidad Afol Afio2 Afo3 Afio 4 Afio 5
consumos por $/TN Meétrica USD USD USD USD USD
compostera
Serv. de 43 2.96 TN 19,946 43,412 43,412 48,105 49,278
Magquinaria
Transporte de 946 2332 TN 156,977 341,655 341,655 378,591 387,825
desechos
Alquiler de 1 1.33 N 8,925 19,425 19,425 21,525 22,050
Terreno
Nota. Elaboracion propia, 2022.
5.2.1.2 Costos Indirectos: Son todos los gastos inherentes a la empresa, pero no
relacionado directamente con el proceso del humus de lombriz, pero que son
necesarios para la continuidad de este.
Tabla 14
Costos Indirectos
Servicios Generales Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
$
Servicio Eléctrico 91.62 1,099.44 1,099.44 1,099.44 1,099.44 1,099.44
Servicio de Agua 31.41 376.92 376.92 376.92 376.92 376.92
Telefonia Movil 78.53 942.36 942.36 942.36 942.36 942.36
Internet 47.12 565.44 565.44 565.44 565.44 565.44
Mantenimiento General 73.30 879.60 879.60 879.60 879.60 879.60

Nota. Elaboracion propia, 2022.

5.2.1.3 Gastos: Son todos los gastos administrativos y de ventas que son necesarios

para que el producto sea vendido.

1) Gasto Administratives: Son los sueldos de los 4 socios, los cuales

recibiremos un monto de S/. 5000 mensual, se detalla en una tabla resumen a

continuacion;

Tabla 15

Gasto Administrativo
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Personal Importe mensual §  Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Shirley Guerrero 1309 15,707 15,707 15,707 15,707 15,707
Tatiana Romero 1,309 15,707 15,707 15,707 15,707 15,707
Carlos Barco 1,309 15,707 15,707 15,707 15,707 15,707
Carlos Tello 1,309 15,707 15,707 15,707 15,707 15,707

Nota. Elaboracion propia, 2022.

2) Gastos de Ventas: Son todos los gastos relacionados a la parte comercial y

a los gastos de marketing, el % sobre las ventas que hemos considerado es del 13%

para el primer afio y 5% para los siguientes afos. El gasto de marketing representa el

75% del gasto de venta.

5.2.2 Inversiones

En esta partida se registrara la compra de todos los equipos necesarios para el

procesamiento, el servicio de habilitacion del terreno y el capital de trabajo inicial

requerido hasta empezar con la primera produccion del humus de lombriz. El monto total

de la inversion inicial para este proyecto asciende a $ 205,277.01.

Tabla 16

Inversion Inicial

Detalle Cantidad Precio $ Total

Habilitacion de Terreno 1 15,000.00 15,000.00
Sistema de riego por aspersion 1 7,500.00 7,500.00
Capital de Trabajo 7 meses 1 156,599.00 156,599.00
Equipos y Maquinaria 1 26,178.01 26,178.01

Nota. Elaboracion propia, 2022.

El capital de trabajo incluye los gastos incurridos por los derechos y servicios

como: Gastos en registros publicos, licencia de funcionamiento, registro de marca,

certificaciones y permisos para poner puesta en marcha la empresa.
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Detalle del capital de trabajo:
Tabla 17

Detalle capital de Trabajo

Detalle Importe $

Gasto Administrativos 35,897
Gasto de Ventas 25,700
Equipos Diversos 7,000
Costos Directos 83,252
Costos Indirectos 2,250
Otros Gastos (Licencias, gastos registrales, etc) 2,500

Total 156,599

Nota. Elaboracion propia, 2022.

5.2.3 Depreciacion
La depreciacion asciende a $ 3,368 por afio y es la recuperacion del capital

invertido en activos fijos a razon de 10 afios.

5.2.4 Proyeccion de Ventas

Se est4 considerando una produccion progresiva de volumen en kilos humus de
lombriz, teniendo en cuenta que la hectarea arrendada tiene 24 camas procesadoras de
humus, se habilitard 1 cama por mes. A partir de diciembre 2024 ya se tendra operativa
las 24 camas y trabajando de forma continua.

El precio de venta considerado es de 0.50 $/kg como valor flat, precio en un

escenario acido y mas bajo del mercado.

Tabla 18

Proyeccion de Ventas
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Ventas proyectadas $ 826,948 1,799,827 1,945,759 1,994,403 2,043,047
Cantidad (Kilos) 1,662,600 3,618,600 3,912,000 4,009,800 4,107,600
Precio $/kg 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50

Nota. Elaboracion propia, 2022.

5.2.5 Flujo de Caja y Calculo del VAN

El VAN del proyecto asciende a $ 1°682,600.76 con una TIR de 161.77% en un
flujo a 5 afios, lo que indica que el proyecto es viable financieramente. La interpretacion
a ello es que la valoracion de la propuesta de valor es viable, debido a que el desembolso
inicial de § 205,277.01, es cubierto por lo retornos futuros. Por tratarse de un producto
agricola, el recupero de la inversion es en el corto plazo, con ello se demuestra la
viabilidad financiera del producto. La TIR refleja un alto porcentaje de retorno de la
inversion, este indicador demuestra que los beneficios futuros son altamente recuperables
en el primer afo de ejecutada la propuesta de negocio. Los costos de produccion, por
tratarse de productos 100% organicos, son de bajos costes, sin embargo, la inversion
fuerte estaria en la adquisicion de méaquinas de trabajo que automaticen el proceso
productivo y lograr tener coberturas de produccion minimos que satisfagan la demanda
en todas las estaciones del afio, asi se asegura abastecimiento continuo para todo el sector

agricola.



Tabla 19

Flujo de Caja Proyectado y Calculo del VAN
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Flujo de Caja Libre Proyectado 0 1 2 3 4 5

Ventas incrementales 826,947.64 1,799,827.23 1,945,759.16 1,994,403.14 2,043,047.12
Costo de Ventas -392,927.75 -855,195.69 -924,535.88 -947,649.27 -970,762.67
Ganancia Bruta 434,019.90 944,631.54 1,021,223.29 1,046,753.87 1,072,284.45
Gastos Administrativos -62,827.23 -62,827.23 -62,827.23 -62,827.23 -62,827.23
Gastos de Ventas -108,014.67 -89,991.36 -97,287.96 -99,720.16 -102,152.36
Depreciacién y/o amortizacion -3,367.80 -3,367.80 -3,367.80 -3,367.80 -3,367.80
Ganancia Operativa (EBIT) 259,810.20 788,445.15 857,740.30 880,838.68 903,937.07
Impuestos a las ganancias sin escudo tributario -76,644.01 -232,591.32 -253,033.39 -259,847.41 -266,661.44
Ganancia Operativa Neta (EBIT - impuestos) NOPAT 183,166.19 555,853.83 604,706.91 620,991.27 637,275.63
(+) Depreciacién y amortizacion 3,367.80 3,367.80 3,367.80 3,367.80 3,367.80
(-) Cambio en capital de trabajo

(+) Valor residual

Inversiones (205,277.01)

Flujo de Caja Libre Proyectado (205,277.01) 186,533.99 559,221.63 608,074.71 624,359.07 640,643.43

Valor Actual Neto (VAN )

$1,682,600.76

Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC)

10.45%

Tasa de Reinversion

Tasa Interna de Retorno (TIR)

161.77%

Tasa de Financiamiento

TIR Modificada

72.14%

Correccion Tasa Convencional

Nota. Elaboracién propia, 2022
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Escenarios de sensibilidad en base a 2 factores criticos los cuales son los siguientes:

1.- Precio: Factor no controlable por la empresa y dependemos del precio del mercado, para
nuestro caso el precio conservador es de $/kg 0.50 y ante un escenario pesimista en donde los
precios se reducen en un 20% y se mantiene el rendimiento el VAN alin resulta positivo.
Ademas, ante un escenario positivo en donde los precios podrian crecer en un 10% el VAN
contribuye a recudir el tiempo de recupero y generar una mayor rentabilidad.

2.- Rendimiento del Humus por cama: Es un factor semi controlable, dado que tiene 2
aspectos que podria definir el % de aprovechamiento y eficiencia. Por un lado, tenemos al
Clima, factor que no se puede controlar, pero se puede apalear con un manejo en campo,
implicaria una inversion adicional. Por el otro lado, tenemos el trabajo de labores en campo,
ese manejo la realiza las personas que estan directamente vinculado con la labor de
compost/humus. En un escenario pesimista en donde el rendimiento baja un 20% y se
mantiene el precio el VAN aun resulta positivo. Por otra parte, ante un escenario en donde el
rendimiento suba hasta un 20%, el VAN contribuye a un mayor volumen y por ende mayores

retornos econdémicos.



Tabla 20

Sensibilidad del Proyecto

SENSIBILIDAD PRECIO / RENDIMIENTO

PRECIO DOLARES

TN VAN $ 0.40 0.42 0.45 0.47 0.50 0.52 0.55

1,682,601 -20% -15% -10% -5% 0% 5% 10%

g 78 -20% 0.59 0.76 0.92 1.09 1.26 1.43 1.59
~ 83 -15% 0.65 0.83 1.01 1.19 1.36 1.54 1.72
E < 88 -10% 0.72 0.91 1.09 1.28 1.47 1.66 1.85
= % 98 0% 0.85 1.05 1.26 1.47 1.68 1.89 2.10
E © 108 10% 0.97 1.20 1.43 1.66 1.89 2.13 2.36
2 112 15% 1.04 1.28 1.52 1.76 2.00 2.24 248
& 117 20% 1.10 1.35 1.60 1.86 2.11 2.36 2.61

Nota. Elaboracion propia, 2023
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5.3. Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio

El proyecto de humus de lombriz es un modelo de negocio que tiene el atributo de
crecimiento exponencialmente, en los momentos actuales de la economia donde la
competencia en los mercados se acrecienta, existe una situacion de incertidumbre por la
recesion post pandemia, caida sostenida de la demanda de muchos productos, amerita la
creacion de modelos de negocios innovadores, tener ideas competitivas nuevas, y no seguir
los mismos modelos tradicionales. Nuestro modelo o propuesta de negocio es exponencial.

Bajo nuestro lienzo ExO Canvas pudimos lograr una integracion del MTP (Proposito
transformador masivo), S.C.A.L.E (personal bajo demanda, apalancarse de la comunidad,
algoritmo para manejar abundante informacion, arrendar activos y enganchar a personas) y
I.LD.E.A.S (Contacto con el mundo, tableros de informacion, experimentacion, autonomia o
autoridad distribuida y tecnologias colaborativas). Se detalla el sustento de esta integracion
en nuestro modelo Exo Canvas Figura 27.
Figura 27

Lienzo ExO Canvas

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Se debe explotar toda la potencialidad del modelo de negocio, si se trata de un
producto innovador, ajustarse a las necesidades del mercado, se debe extraer todo el valor del
producto y hacerlo atractivo al cliente, de esta manera propiciar la rentabilidad y la
escalabilidad, con respecto al proyecto de produccion de humus de lombriz (presentacion
grow cubes) con calidad certificada y potenciada con NPK.

Este producto se obtiene luego de pasar por varias etapas de descomposicion y de
produccion, creando un producto resistente, econdmico y con respecto a otros productos
organicos del mercado.

En este sentido, se determind que la propuesta de valor para mejorar aprovechamiento
de los cultivos de los agricultores y empresas agroindustriales es aceptado y deseado por los
mismos, con buenas proyecciones y valorizaciones a posteriori. Ademads, permite crear un
ecosistema econdomico transformador dentro del entorno y con gran poder de escalabilidad
que por su naturaleza propia esta sincronizada con la economia circular y productos verdes.

Para reforzar este impacto de exponencial de la propuesta, cabe indicar que, por el
lado de los insumos, que son la fuente principal de nuestros inputs en la produccion de
humus, estan disponibles en todas las zonas del proyecto; lo cual asegura la sostenibilidad de
abastecimiento a lo largo plazo a nivel nacional como internacional. Ver detalle en la

siguiente tabla el origen de cada uno de ellos.
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Tabla 21

Fuentes de insumos

Insumos Exponencialidad

Lombrices Californianas  Se reproducen 1 vez por semana en condiciones favorables, de cada
acoplamiento resultan 2 cocones (uno de cada individuo) conteniendo cada cocon
de 2 a 4 lombrices y viven 4 afios aproximadamente, por lo cual el ciclo se
renueva constantemente.

Materia organica La materia orgénica, son residuos de origen animal o vegetal, tienen la capacidad
de degradarse rapidamente para transformandose en compost, alimento de las
Lombrices Californianas. Para el presente caso se va a hacer uso de materia
organica que provenga en su mayoria de empresas agroindustriales del norte del

pais.

Estiércol Vacuno Acumulacion de excrementos de animales (ganados vacunos), los cuales van a
provenir de empresas granjas del pais.

Roca Fosforica Para el caso de Peru, la produccién es de 2.6 millones de TN anuales ello ocurre

gracias a su importante yacimiento de Sechura, en el departamento de Piura. Alli
se ha instalado un gran complejo minero que extrae el mineral y lo convierte en
concentrado, dejandolo expedito para su venta interna y externa.

Sulfato de Magnesio El sulfato doble de potasio y magnesio o Sulpomag es un fertilizante de origen
natural que se refina en procesos de lavado y refinado. Es una excelente fuente de
magnesio y de potasio en aquellos cultivos sensibles al agregado de cloruros,
como el tabaco y algunos frutales.

Nota. Elaboracion propia, 2023

5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

El modelo de negocio sostenible del proyecto humus de lombriz (presentacion grow
cubes) no solamente busca crear un valor econémico sino también, se busca lograr impactos
positivos a nivel ambiental y social. El fin del emprendimiento fue resolver un problema
social y ambiental aplicando un modelo de negocio sostenible, siguiendo la premisa de que se
debe crear un valor que dé una solucion en el mercado, tenga un retorno financiero e
igualmente mantenga objetivos centrales de sostenibilidad.

Se ha creado un modelo de negocio que sea responsable por sus consecuencias en
cada proceso de sus actividades con el medio ambiente, bajo este esquema el producto
aprovecha recursos que contamina el ambiente y a partir de éste empieza un negocio de
desarrollo sostenible y esta disefiado en los tres ejes principales; econdomico, social y
ambiental. Este bloque ecoldgico se produce con residuos organicos que son desechados de

las empresas agroindustriales, que tardan 1 mes en degradarse contaminando el ambiente si
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no son usados adecuadamente. En el presente caso, usamos estos residuos para generar un
producto que en su totalidad es organico en el bienestar de la agroindustria a un precio
asequible y al alcance de agricultores que no cuentan con el recurso econdémico para
conseguir los nutrientes necesario en el abono de sus cultivos, logrando con esto romper esa
barrera de precios altos por fertilizantes quimicos y logrando finalmente en un mediano y
largo plazo productos de calidad. La propuesta esta alineada a los habitos de consumo
actuales los cuales se orientan a la salud y a la nutricion adecuada.

La relacion estrecha del proyecto con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS),
los cuales son también conocidos como objetivos globales que fueron adoptados por las
Naciones Unidas en 2015 como un llamamiento universal para poner fin a la pobreza,
proteger el planeta y garantizar que para el 2030 todas las personas disfruten de paz y
prosperidad, reconocen que la accion de un area afectara los resultados en otras areas y que
el desarrollo se debe equilibrar la sostenibilidad social, economica y ambiental.

Se detallan los objetivos que mas se relacionan con la propuesta Hambre Cero
(objetivo 2); Produccion y consumo responsable (objetivo 12):

-Objetivo 2. Poner fin al hambre, lograr seguridad alimentaria la mejora de
nutricion y promover la agricultura sostenible.
Tabla 22

Métricas Objetivo 2

Métricas Indicador
- Proporcion de la superficie agricola en que se practica una # Hectarea
agricultora productiva y sostenible, con insumos organicos.
- Trabajadores en la operacion del proyecto de humus repotenciado # Trabajadores

con NPK.
Nota. Elaboracion propia, 2023.

-Objetivo 12. Garantizar modalidades de consumo y produccion sostenibles.



Tabla 23

Meétricas Objetivo 12
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Métricas Indicador
- Numero de empresas que ofrecen recursos agricola sostenibles. # Empresas
- Volumen de materia organica y desechos domésticos orgéanicos # Toneladas

reciclados en toneladas.

Nota. Elaboracion propia, 2023.
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Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable

En el presente capitulo, se mostrara la validacion de las dos hipotesis para evaluar la
deseabilidad de la solucion planteada. Para comprobar la hipotesis, se utilizaran los
experimento de usabilidad, realizados a un grupo de agricultores y entrevistas para validar sus
preferencias de consumo en cuanto a la efectividad de nuestro producto nutricional en los
campos frutales de Mango y si estuviesen dispuestos a pagar un precio minimo de $. 0.50 por
cada kilogramo. Ademas, se presentaran los resultados de la evaluacion de la factibilidad y
viabilidad del modelo de negocio.
6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

Con el objetivo de validar la deseabilidad de la solucion, se debe poner focus en el
Business Model Canvas (BMC): segmentos de clientes, propuesta de valor, canales y
relacion con el cliente (ver Figura 26). Se deduce que el modelo de negocio sera deseable
cuando la propuesta de valor responda a las necesidades del segmento del usuario y brinde

solucion a un problema existente.

6.1.1 Hipatesis para validad la deseabilidad de la solucion

Se plante6 cuatro hipotesis respecto de la deseabilidad mediante la matriz de
priorizacion de hipdtesis (ver Apéndice J), evaluando el nivel de impacto de cada una de
ellas en la sostenibilidad del negocio. Como resultado de la evaluacion, se definieron dos
hipoétesis criticas, que cumplen con los criterios de comprobacion, precision y discrecion.
Estas hipotesis priorizadas, que fueron comprobadas por medio de experimentos y
evidencias detallados en el punto 6.1.2., son las siguientes:

Hipotesis 1: Los agricultores peruanos que producen frutales de la region Piura,

Lambayeque y La Libertad, consideran que la efectividad nutricional del Grow cube,
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durante la etapa inicial del crecimiento de cultivos, permite un 6ptimo desarrollo en el
ciclo fenologico de cada frutal.

Hipotesis 2: Los agricultores peruanos que producen frutales de la region Piura,
Lambayeque y La Libertad, estdn dispuestos a adquirir al inicio de la siembra Humus de
Lombriz fortalecido con NPK en formato grow cube a un precio minimo de S/. 1.90

($.0.50) por cada kilogramo.

6.1.2 Experimentos empleados para validar la deseabilidad de la solucion

Se procedid con la experimentacion en campo para validar la primera hipotesis,
para ello, se entreg6 a seis agricultores, dos agricultores por cada region, para que usen el
prototipo durante la primera etapa del ciclo fenoldgico de cada variedad de frutales y

hortalizas, en la tabla 24 se visualiza el detalle correspondiente.



Tabla 24

HI - Pruebas de usabilidad del Humus de Lombriz.
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Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
Los agricultores Se entregd “Grow  Eficiencia  Se mide el tiempo del  Esta bien si el
peruanos de Cubes de humus de primer brote de la tiempo es
pequenia, lombriz con planta. menor a 130
mediana o gran  aditivos Se mide la calidad de  dias.
empresa de la nutricionales 100% las hojas en longitud,  Esta bien si la
region Piura, organicos” a un ancho y color. calidad de las
Lambayequey  grupo determinado Se mide el nimero de  hojas es
La Libertad, de 5 agricultores dias de la insercibon y =~ mayor a un
que producen por distrito en las 3 aplicacion del formato  80%.
frutales, regiones, para su Grow Cubes. Esté bien si la
consideran que  verificacion y aplicacion es
la efectividad testeo. Se mide el éxito del de un dia.
nutricional del término de las tareas
Grow cube, de instalacion y
durante la etapa seguimiento la etapa
inicial del Eficacia inicial del crecimiento  Si el usuario
crecimiento de de frutales. completa el
cultivos, Se mide la lealtad del  100% de
permite un usuario segun net actividades.
optimo promoter score (NPS).
desarrollo en el
ciclo fenologico
de cada frutal. Lealtad Esté bien si el

indicador de
NPS es
positivo.

Nota. Elaboracion propia, 2023.

Una vez realizadas las interacciones de los agricultores con el producto, se

obtuvieron resultados (ver Tabla 25) que validaron la hipotesis planteada, pues, a nivel

de eficiencia, el tiempo méaximo de brotacion de la planta fue de 85 dias; la calidad de las

hojas fue de 95%; y la aplicacion del Humus en presentacion Grow Cubes fue de un dia

en todas las regiones. Asimismo, a nivel de eficacia, el 100 % de usuarios logro

completar con éxito las tareas indicadas. Respecto a los resultados de la tabla 24, se

observa la volatilidad en el comportamiento de los frutales y hortalizas, donde predomina

el cultivo de arandano con una mayor ratio de eficiencia, esto debido a qué es un cultivo

adaptable a las diferentes condiciones climatologicas, donde el Grow cube facilita la
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siembra y el traslado a cualquier zona, ademas porque dicho cultivo son plantaciones de
pocas raices que concentran su nutricion. A diferencia del cultivo del Pimiento, que
cuenta con raices mas largas que se dispersan en la tierra y compiten con las plantas de
su alrededor por nutrientes, aguas y luminosidad, lo que genera que la planta adquiera
menos alimento, esto se traduce en mayor tiempo de brotacién y menor calidad.
Finalmente, a nivel de la dimension lealtad, se obtuvieron cuatro evaluaciones mayores a
8 puntos, obteniéndose asi un porcentaje de satisfaccion del 67% y 0% de abandonos en
las tareas. Por tanto, el puntaje obtenido en el net promoter score (NPS) fue de 67% de
promotores, indicador con resultado positivo para el emprendimiento.

Estos resultados demuestran la eficacia del producto sobre la muestra, los
sustentan los beneficios del uso del Grow Cube versus los productos y metodologias
convencionales.

Tabla 25

HI - Resumen de resultado de la interaccion del Agricultor y el Producto Humus de Lombriz
fortalecido con NPK.

Eficiencia — Tareas Eficacia — Lealtad - NPS
Tareas
# Participante ~ Cultivo Tiempo de Calidad Aplicacion Completé Expresion de #
brotacion de la de las Grow con éxito  satisfaccion ~ Abandonos
planta (dias) hojas Cubes la tarea en las tareas  durante las
(%) (dias) (Si/No) tareas
1,2y3
Agricultor 1 Arandano 85 95 1 Si 10 0
Agricultor 2 Mango 89 90 1 Si 9 0
Agricultor 3 Palta 98 85 1 Si 9 0
Agricultor 4  Esparrago 114 86 1 Si 9 0
Agricultor 5 Uva 128 78 1 Si 8 0
Agricultor 6 Pimiento 130 75 1 Si 7 0

Nota. Elaboracion propia, 2023.
Respecto a la H2, se realiz6 una encuesta de 4 preguntas a 30 agricultores entre
las regiones de Piura, Lambayeque y La Libertad (10 agricultores por region). Ver Tabla

26.
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Tabla 26
Encuesta para testear aceptacion de precio

# Encuesta:

( Como agricultor, conoce los beneficios de los abonos / fertilizantes enriquecidos con NPK

(nitrogeno, fosforo y potasio)?

(Esta de acuerdo con el precio de S/. 1.90 ($ 0.50) en presentacion de 1 Kg, para el humus de

lombriz potenciado?

3 (El precio del producto va de acuerdo con sus caracteristicas?

4 ;Recomendaria este producto a sus colegas?

Nota. Elaboracion propia, 2023.

La encuesta consta de preguntas cerradas para responder con Si o No; y tiene
como objetivo, determinar si el precio sugerido ($ 0.50), con las caracteristicas del
producto (grow cube de 1Kg.) es aceptado por la muestra de agricultores, segiin los
criterios que se muestran en la Tabla 27.

Tabla 27
Criterios de aceptacion

Criterio Sustento
Criterio individual de aceptacion | Tener un % de aceptacion > 75% sobre las 4 preguntas, Se
considera Si

Criterio General de aceptacion Tener un % de aceptacion >= 80% sobre el total de
encuestados, determina que la H2 se cumple.

Nota. Elaboracion propia, 2023.
En base a estos criterios, la Tabla 26 nos muestra como resultado final de la
encuesta, un porcentaje de aceptacion de 93.3%, que cumple con el segundo criterio de la

Tabla 27; y, por consiguiente, determina que se cumple con la Hipotesis 2.



Tabla 28

Resultados de la encuesta de testeo de aceptacion de precio:
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o o o
Par ticﬁpan te Regién Nombre Furfladr(r)l?ll?l(;s) Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Acep.t;.ocién X Aceptgjc'ién X Acepf;ci(’)n
Participante Region General

1 Piura Agricultor 1 2.0 Si Si Si Si 100%

2 Piura Agricultor 2 3.0 Si Si Si Si 100%

3 Piura Agricultor 3 3.0 Si Si Si Si 100%

4 Piura Agricultor 4 8.0 Si No No No 25%

5 Piura Agricultor 5 11.0 Si Si Si Si 100%

6 Piura Agricultor 6 3.0 Si Si Si Si 100% 90%

7 Piura Agricultor 7 17.0 Si Si Si Si 100%

8 Piura Agricultor 8 325 Si Si Si Si 100%

9 Piura Agricultor 9 14.0 Si Si Si Si 100%

10 Piura Agricultor 10 6.0 Si Si Si Si 100%

11 Lambayeque Agricultor 11 3.0 Si Si Si Si 100% 93.30%
12 Lambayeque Agricultor 12 1.6 Si Si Si Si 100%

13 Lambayeque Agricultor 13 5.0 Si Si Si Si 100%

14 Lambayeque Agricultor 14 20.0 Si Si Si Si 100%

15 Lambayeque Agricultor 15 4.0 Si Si Si Si 100%

16 Lambayeque Agricultor 16 5.5 Si Si Si Si 100% 90%

17 Lambayeque Agricultor 17 8.0 Si Si Si Si 100%

18 Lambayeque Agricultor 18 7.5 Si Si Si Si 100%

19 Lambayeque Agricultor 19 24.6 Si No No No 25%
20 Lambayeque Agricultor 20 5.0 Si Si Si Si 100%
21 La Libertad Agricultor 21 4.3 Si Si Si Si 100% 100%




22
23
24
25
26
27
28
29
30

La Libertad
La Libertad
La Libertad
La Libertad
La Libertad
La Libertad
La Libertad
La Libertad
La Libertad

Agricultor 22
Agricultor 23
Agricultor 24
Agricultor 25
Agricultor 26
Agricultor 27
Agricultor 28
Agricultor 29
Agricultor 30

3.0
4.0
4.0
8.4
42
3.0
4.0
1.0
4.0

Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si

Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si

Si
Si
Si
Si
Si
Si

Si
Si

Si
Si
Si
Si
Si
Si

Si
Si

100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
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Nota. Elaboracion propia, 2023.
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6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion

Validar la factibilidad de la solucion es clave para el éxito del proyecto. En ese
sentido; es necesario elaborar un plan de Marketing adecuado que permita realizar una lectura
adecuada del entorno, una correcta segmentacion y una adecuada asignacion de recursos para
cumplir con los objetivos estratégicos y entregar la propuesta de valor de manera eficiente.

Asimismo; el plan de operaciones define los procesos y actividades relacionadas al
core del negocio y también para dimensionar las necesidades de infraestructura, personal y
recursos necesarios en forma y tiempos, para poder cumplir también, con los objetivos

estratégicos. Esto tiene una repercusion con los estandares de calidad ofrecidos y entregados.

6.2.1. Plan de mercadeo

La elaboracion del plan del mercadeo como prueba de validacion de la
factibilidad de la solucion de nuestra propuesta de negocio, es la accion mas relevante e
importante para tener un panorama claro y aterrizado en donde enfocarnos y emprender
la puesta en marcha del negocio. Para esto se ha elaborado algunos puntos importantes
que son necesarios para definir el marco competitivo en donde se desarrollard nuestro
producto.

6.2.1.1. Objetivos.
Los objetivos del plan de mercadeo son:
e Obtener una tasa de crecimiento anual compuesta en los 5 primeros afios de
25%.
e Desarrollar y posicionar la marca en el mercado de abonos organicos en las
regiones de Piura, Lambayeque y La Libertad, alcanzando una participacion del
mercado al 5to afio del 0.24% sobre las hectareas dedicadas a los cultivos de

palta, platano, mango, papaya, uva, arandano, esparrago, alcachofa y pimiento.
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e Alcanzar ingresos de $2.04 MM al quinto afio de operacion.
6.2.1.2. Marketing Estratégico.
e Estrategia General
La estrategia general de Marketing estd centrada en el consumo responsable y
sostenible. Asimismo; esta estrategia se sostiene en 3 pilares estratégicos que
constituyen la propuesta de valor:
- Producto: Abonos 100 % organico potenciado con NPK con una formula
compactada de humus de lombriz.
- Precio: Precio promedio accesible al sector e industria, con presentacion
agregada.
- Distribucién: Como primer paso es el canal directo, para en un mediano
plazo trabajar con intermediarios.
o [Estrategias
Las estrategias FODA, comprenden estrategias ofensivas, defensivas,

supervivencia y reorientacion; las cuales se detallan en el Tabla 29.

Tabla 29
Estrategias FODA
FO / Estrategias Ofensivas FA / Estrategias Defensivas

- Introduccion en el mercado: utilizar - Elaborar publicidad sobre el consumo
marketing directo con los principales responsable de productos naturales y
agricultores. ecoamigables con el medio ambiente.

- Desarrollo del producto: propuesta de - Educar a los clientes sobre los beneficios
valor agregado utilizando fuentes de de los nutrientes orgéanicos del Perq, y
financiamiento externas, manteniendo la les permita comparar con la
estrategia de diferenciacion y alta calidad competencia, mediante estrategias de
de los productos. promocion y publicidad.

- Desarrollo de mercado: Incrementar las
ventas dentro del mercado.
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DA / Estrategias Supervivencia

DO / Estrategias Reorientacion

Asociacion con departamentos de
investigacion y desarrollo en empresas
agroindustriales: Esto permitiria el
desarrollo de nuevos productos y
oportunidades para aprovechar la mayor
demanda de abonos orgénicos.
Implementar una plataforma digital que
sirva de herramienta como soporte a la
gestion de la compafiia y a las

estrategias.

Crear un plan de marketing para
alcanzar mayor presencia de productos y
generar mayor valor agregado a través
de la diferenciacion.

Crear alianzas y un trabajo en conjunto
con los agricultores del Perti, para que
sean fuente principal que provea la
materia prima (desechos orgéanicos y
descarte de los cultivos), con ello se
industrialice abonos organicos
potenciados y contribuyan al

crecimiento sostenible de la agricultura.

Nota: Elaborado por los autores

e Segmentacion — Criterios de segmentacion

Se determinaron 3 criterios los cuales responden al aspecto demogréafico, los

beneficios esperados y el aspecto geografico; el cual en la etapa inicial del

proyecto solo se centrara en los departamentos de Piura, Lambayeque y La

Libertad.
Tabla 30
Criterios de segmentacion
Demografia - Persona natural y/o juridica que opere en el giro
agroindustrial.

- Tipo: Medianos y grandes productores/agricultores.
- Extension: Con mas de 3 hectareas.

- Cultivos: Frutales y hortalizas.

- Sistema: Semi-hidropodnico y abiertos.

- Expertise en siembra, crecimiento y cosecha.

Geografia - Piura

- Lambayeque
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- La Libertad

Beneficios - Mejorar su estructura de suelo, incluso aprovecha

los suelos no aptos para los cultivos.

esperados

- Facilidad y rapidez en la siembra por planta.

- Mayor productividad y 6ptima calidad en sus areas
de cultivo.

- Incrementar su rentabilidad por hectarea de cultivo.

Nota: Elaboracion propia, 2023

Mercado meta (Targeting)

Sustento:

Se determin6 que el mercado meta estara constituido por los agricultores de las
regiones de Piura, Lambayeque y La Libertad, especializados en la produccion
de frutales y hortalizas, con alta demanda en los principales mercados
internacionales.

Entre los frutales, tenemos a los productores de palta, platano, mango, papaya,
uva y arandano. Todas estas especies son cultivadas en las 3 regiones
mencionadas.

Entre las hortalizas, tenemos a los productores de esparrago, alcachofa y
pimiento. En el caso del esparrago; éste se produce en las regiones de
Lambayeque y la libertad; con 9% y 91% de hectareas producidas,
respectivamente. En el caso de la alcachofa, La Libertad concentra el 100% de
hectareas producidas; mientras que el pimiento se produce en ambas regiones.
La produccion de las 3 regiones en todas las especies mencionadas, suman un
total de 1°725,401 TN por afo (estimado 2022) (Ver Tabla 31), lo que equivale

a 111,889 hectareas de cultivo. (Ver Tabla 32).



Tabla 31
Toneladas por producto por Region 2022

TN x Producto x Frutales (TN) Hortalizas (TN) Total Mix x
Region Regién (TN)

Region Palta  Platano Mango Papaya Uva  Arandano Esparrago Alcachofa Pimiento
Piura 5,133 372,789 226,871 3,505 167,911 7,449 - - 11,680 795,338
Lambayeque 125,765 11,515 47,573 841 29,015 62,295 11,641 - 24,194 312,839
La Libertad 260,072 11,967 4,270 1,804 43,512 146,674 111,160 18,661 19,104 617,224
Totales 390,970 396,271 278,714 6,150 240,438 216,418 122,801 18,661 54,978 1,725,401

Nota: Boletin estadistica mensual el Agro en cifras noviembre 2022 — Minagri

Tabla 32

Hectareas por producto por Region 2022
Xle;ség);()l;roducto Frutales (Has.) Hortalizas (Has.) Total Mix x
Region Palta  Platano Mango Papaya Uva  Arandano Esparrago Alcachofa Pimiento Region (Has.)
Piura 342 31,066 14,179 88 8,396 372 - - 973 55,416
Lambayeque 8,384 960 2,973 21 1,451 3,115 647 - 2,016 19,567
La Libertad 17,338 997 267 45 2,176 7,334 6,176 982 1,592 36,906
Totales 26,065 33,023 17,420 154 12,022 10,821 6,822 982 4,582 111,889

Nota: Boletin estadistica mensual el Agro en cifras noviembre 2022 - Minagri
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Por tanto:

Si la planta procesadora tiene la capacidad de producir 4,108 TN/Anuales de
humus de lombriz potenciado, trabajando en capacidad normal; y esto implica
que podemos atender a 266 Has de cultivo, significa que debemos capturar el
0.24 % de participacion de mercado, respecto a las hectareas que demandan
abonos organicos en las 3 regiones mencionadas.

Posicionamiento

El posicionamiento que busca el proyecto, a través del producto (humus de
lombriz potenciado con NPK), busca posicionarse como lo expresa nuestra
declaracion de posicionamiento:

“Es la tinica empresa en la industria de abonos orgénicos con una formula
compactada de humus de lombriz (presentacion Grow Cubes) con calidad
potenciada, integrado a un servicio personalizado que brinda a nuestro cliente la
experiencia de lograr juntos una agricultura sustentable, sostenible y
productiva”.

Propuesta tnica de ventas (USP):

La propuesta unica de ventas busca que el producto (Grow cube), logre un
impacto en el usuario y el mercado que logre cumplir con 3 aspectos, seglin se
detalla en la Tabla 33.

Tabla 33 Propuesta unica de ventas

Producto - Nueva formula de abono organico a base de humus de
lombriz con calidad potenciada con NPK.

- Presentacion en Grow Cubes de 10x10x07.

- Producto eco-amigable que aprovecha y transforma

residuos organicos.
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Servicio

Asesoria y seguimiento técnico para mejor
aprovechamiento de los cultivos de nuestros clientes.
Integrado con un servicio de pre y post-venta.

- Tienda virtual interactiva, simple y dindmica.

- Cobertura y traslado de nuestro producto dentro de los
04 dias a los centros de cultivos de los clientes.

Asegurando el aprovisionamiento de manera sostenida.

Experiencia - Comodidad y practicidad de hacer posible una siembra
directa, es decir, con la presentacion Grow Cube de
Humus ya no es necesario tener que preparar
mecanicamente el terreno para cultivar.

- Relacién de accién mutua, continua y en tiempo real
con los clientes, convertirse en sus aliados
estratégicos.

- Experiencia de ser parte de una agricultura sustentable,
productiva e inclusiva.

- Contribuir a generar una economia verde y circular.

Nota. Elaboracion propia, 2023.

6.2.1.3. Marketing Mix.
e Producto
El producto es un abono 100% orgénico, elaborado a base de la formula ideal
que tiene la capacidad de aportar nutrientes que aumentan la calidad de los
cultivos (hortalizas y frutales) debido a que mejora la calidad del suelo sin

danarlo. El valor agregado que ofrece busca satisfacer la necesidad del
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agricultor y le brinda una oportunidad de mejorar la calidad y rendimientos de
sus cosechas sin afectar al medio ambiente. Asimismo, tiene propiedades que lo
hacen comparables a los fertilizantes quimicos o sintéticos, lo que genera una
oportunidad de solucionar el problema de deterioro de los suelos, contribuyendo
con la agricultura sostenible. La presentacion se adaptd a una necesidad actual
del mercado y con la perspectiva de mejorar los suelos, optimizar los cultivos y
contribuir con ahorre en costes para el agricultor.

Figura 28

Prototipo presentacion 1kg

Nota: Elaboracion propia, 2023.

Caracteristicas del producto:
* Mix féormula de abono orgéanico a base de humus de lombriz potenciada
con NPK.
= Presentacion en Grow Cubes de 10x10x07.
=  Producto eco-amigable que aprovecha y transforma residuos organicos.
Valor agregado:
= Entrega: Se trabajard con alianzas estratégicas entre empresas y
municipalidades dedicadas al sector agroindustrial, para que sean nuestro

aliado y provean de materia prima, insumos para nuestra produccion.
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= Servicio post-venta: Nuestro cliente tendra a sus servicios los canales de
atencion.
=  Apoyo y garantia para el producto: Se brinda la oportunidad al cliente de
reusar el empaque hasta por 2 campaiias, ya que su presentacion es
duradero y antibacteriano.
e Precio
Una de las estrategias de mercadotecnia mas significantes es el precio, y ademas
es un arma principal de competencia, donde el cliente evalua diferentes criterios
al momento de elegir algun producto o servicio. Es por ello, que nuestra
solucion tendra un precio acorde a la calidad del abono, que se fundamenta en la
mejora de la calidad del suelo y los cultivos donde se aplican sin dafiar el medio
ambiente, debido a los componentes 100% organicos del abono y también cabe
resaltar que, en la actualidad, aun no hay abono en una presentaciéon compactada
a base de a base de aditivos organicos que potencian su formulacion.

Tabla 34
Precio de humus potenciado

M Precio Precio

. . argen promedio por | promedio por

Humus Potenciado Costos Precio Utilidad mayor Humus | menor Humus

(NPK+Adicionales) x Kg x kg
por Kg $0.24 $0.50 $0.52 $ 0.45 $0.79

Nota: Elaboracién propia, 2023.

Es importante resaltar que nuestro precio de $0.50 (S/. 1.90) por KG esta dentro
del precio promedio del mercado por introduccion al mismo. Sin embargo,
nuestro producto tiene caracteristicas Unicas como nuestra formula potenciada y
presentacion innovadora vs. un humus a granel (venta sacos).

e Distribucion
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El producto se distribuira inicialmente de 2 formas, a través de del canal directo
(al consumidor).
= Virtual: Mediante una tienda virtual — ecommerce que permitira
fortalecer y enlazar vinculos con nuestros proveedores, que seran los
principales clientes.
= Presencial: Visitas a fundos y/o empresas que fortalezcan los lazos
comerciales.
Nuestro centro de produccion de “humus potenciado con NPK” se va a
estar ubicado en Lambayeque. Por lo que, nuestros puntos de venta se
enfocardn en las regiones de Piura, Lambayeque y La Libertad.
Asimismo, canales de distribucion que utiliza son tanto directos, a
productores agropecuarios (agricultores) y agroindustrias.
e Promocion
Para conseguir los objetivos de la venta recurrente y la captacion de nuevos
clientes, se ha desarrollado la siguiente los objetivos para captar la atencion de

los compradores potenciales (ver Tabla 35).



Tabla 35

Objetivos de captacion de clientes

STAKEHOLDER .

OBJETIVO DIMENSION OBJETIVOS
Usuarios agricolas ~ Comunidad  Introducir la
Lideres de opinién agricola marca con el

Comunidades alcance

Colaboradores esperado
Generar
impacto
positivo en la
audiencia

Posicionar la
marca

Concretar la
conversion
del segmento
definido

Nota: Elaboracion propia, 2023.

DESCRIPCION

Presentar la marca con
alcance al ptblico
objetivo a través de todo
el plan de medios.

Comunicar de manera
clara nuestra propuesta
de valor y el diferencial
que otorga, de manera
simple, empatica y con
un proposito
concientizado.
Posicionar la marca en el
mercado agricola, como
un Socio confiable,
diferente, que brinda
soluciones efectivas, es
simple, justo e inspirador
Captar los leads
necesarios, realizar el
filtrado adecuado y
realizar una gestion de
venta efectiva para
capturar el market share,
objetivo.

CANALES

Webinars,
Eventos, Ferias,
entrevistas,
RRSS, publicidad
on line, pagina
propia.

Eventos, ferias,
entrevistas,
publicidad on line
(marketing de
contenido).

RRSS, e-mailing,
visitas, ferias,
portales
especializados,

app propia.

Telefonico, on
line, e-commerce.
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KPI's PROPUESTOS

Nivel de recordacion de la marca:
Total de encuestados / Total de
respuestas correctas (palabras clave),
views, interacciones, impactos e-
mailing, impactos anuncios.

Nivel de recordacion de palabras clave
de la campafia: Total de encuestados /
Total de respuestas correctas (NPK,
organico, calidad, rendimiento,
hidropénico, etc.).

Estudio de posicionamiento de marca:
Determinar a través de analisis de
Data o encuestas, la palabra o palabras
mas frecuentes que usan los clientes
para referirse a nuestra marca

N° de contactos, leads, prospectos,
oportunidades y ventas



6.2.1.4. Presupuesto de Marketing

Tabla 36

Presupuesto de marketing (ario 1-ario 5), en dolares
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2023 2024 2025 2026 2027
Gastos de marketing $16,883 $36,746 $39,725 $40,718 $41,711
* Publicidad radial / TV $6,753 $14,698 $15,890 $16,287 $16,684
* Relaciones publicas (eventos, ferias y
entrevistas) $6,234 $13,568 $14,668 $15,034 $15,401
* Publicidad en medios digitales /
Remarketing $3,896 $8,480 $9,167 $9,396 $9,626
Fidelizacion $7,372 $16,044 $17,345 $17,779 $18,213
Branding $2,857 $6,218 $6,723 $6,891 $7,059
Consultoria SEO $2,080 $4,528 $4,895 $5,017 $5,140
Publicidad con lideres de opinion $50,000
Merchandising $1,818 $3,957 $4,278 $4,385 $4,492
$81,011 $67,494 $72,966 $74,790 $76,614

Nota: Elaboracion propia, 2023.

6.2.2. Plan de operaciones

El modelo de negocio se centra en obtener un producto organico resultado de la

reutilizacion de los residuos organicos, generados por las empresas, hogares y la

sociedad, el propdsito del plan de operaciones es optimizar el proceso logistico y de

produccion, garantizando una oferta sostenible para que los clientes estén en 6ptimas

condiciones; a través de la compra de un abono organico, insumo principal en la etapa de

inicial de los cultivos, con el fin de que el agricultor tenga buena productividad y el

consumo humano sea responsable y saludable, en el tiempo esperado (campaias) y con

el menor impacto posible al medioambiente en la aplicacion de los suelos y emision de

CO2 en el proceso operativo. Los principales indicadores que determine la eficiencia en

el trabajo operativo son: tiempo de aceptacion de compra y tiempo de despacho de

producto, que miden la efectividad del plan.



115

En este subcapitulo se desarrollara la cadena de abastecimiento, disefio de
operaciones, tecnologia e instalaciones que necesita el negocio para hacer posible la
promesa del mercado, asi como, todos los costos involucrados en la fabricacion de Grow
Cube de Humus de Lombriz.

6.2.2.1. Cadena de suministro

El proyecto segun la naturaleza operativa del negocio esta dentro de la categoria
de produccion de bienes mediante transformacion. Siendo la materia organica su
insumo principal para la obtenciéon de Humus de Lombriz potenciado, para ello se
buscaré acuerdos o convenios con las empresas agroindustriales del norte de Pert con
el fin de asegurar las 98 TN/Mes, considerando el tope méaximo de la capacidad
productiva. Cabe recalcar que para producir 98 TN/Mes de humus de lombriz se tendria
que recolectar 391 TN/Mes de materia organica de las futuras alianzas (ratio de 4 a 1)
teniendo en cuenta un 5% de posibles mermas, esto se da 1642 TN/Mes en los primeros
meses cuando la produccion es por una cama de humos.

Con respecto a las agroindustriales propio de sus actividades generan cantidades
considerables de residuos organicos, en su mayoria descarte de cascaras, pepas de
frutas y hortalizas. DANPER, agroindustrial reconocida en el sector, genero
aproximadamente 25,000TN/Anual de residuos s6lidos dentro de su cadena de
suministro dentro de sus operaciones de las Plantas de Trujillo y Muchik, siendo 99,5%
residuos organicos segtin el 2012 en base a su Informe de gestion ambiental y social.
CAMPOSOL, agroindustrial lider, en el 2021 gener6 45,722 TN/Anual de Residuos No
Peligrosos segtin su reporte de sostenibilidad del 2021. Asimismo, GANDULES en el
2022 segtin su Reporte de Merma produjo 27,420 TN/Anual de residuos organicos
consecuencia de sus procesos de conversa y fresco de las frutas que exportan al

mercado internacional.
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Asimismo, la especie de lombriz que se pretende utilizar para la preparacion del
humus es la Roja Californiana. Por las siguientes razones:

- Alto nivel de apetito: Al dia come un gramo de compost semejante al peso

de una lombriz adulta, en promedio 60% del cual se convierte en humus.

- Resistencia a condiciones ambientales: Tolera temperaturas desde los 5
hasta los 40°C con una buena humedad. En condiciones adecuadas su tiempo
de vida es de 4 anos en promedio.

- Alta taza de reproduccion: Se duplica cada 3 meses en condiciones Optimas
en promedio.

- Accesibilidad y multiples proveedores para venta inmediata, a precios
competitivos.

Estas peculiaridades del tipo de lombriz seleccionada hacen posible sostener una
lombricultura ventajosa respecto a produccion, mantenimiento y crecimiento del
proyecto.

Finalmente, en el mercado local contamos con proveedores que nos pueden
abastecer todo el afo de roca fosforica y sulfato de magnesio, insumos que comprenden
el 20% de la formulacion. Los precios son accesibles que se terminarian de cerrar con
acuerdos comerciales entre ambas partes.
6.2.2.2 Financiamiento y Equipos

El equipo de trabajo consta de 4 integrantes (ver Tabla 36), con un total de
inversion inicial de $ 205,277, lo cual sera financiado 50% con capital propio y 50%
financiado con entidades financieras, todo ello para la puesta en marcha del modelo de

negocio.

Tabla 37
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Equipo de Trabajo Administrativo

Personal Actividad principal Aporte Capital
de Trabajo

Shirley Se encargara del area de Marketing. Introducirel ~ $ 25,659.63

Guerrero producto al mercado.

Tatiana Se encargara del area de Contabilidad. Reportar $25,659.63

Romero los Estados financieros.

Carlos Barco  Se encargara del area Comercial. Canalizar la $25,659.63

oferta y demanda.
Carlos Tello Se encargara del area Financiera. Sostener $ 25,659.62

financieramente el negocio.
Nota. Elaboracion propia, 2023.

Principalmente el modelo de negocio esta enfocado en adquirir capital propio de
cada integrante que lo conforma, més la inyeccion de dinero financiado con entidades
bancarias, pero con visiones de convertir este proyecto en escalable y potencial, se
piensa en un mediano plazo, en establecer alianzas estratégicas con empresas que
impulsan los proyectos socialmente responsables con el medio ambiente, a través de la
emision de bonos verdes y/o transicion, que su objetivo es buscar la eficiencia y gestion
optima de la economia circular, generando valor compartido con las partes interesadas.

Es fundamental optimizar el proceso productivo, que requiere de maquinarias
que busquen la eficacia y eficiencia en los procesos, pues como se sabe, la metodologia
convencional que involucra el proceso de humus de lombriz se extiende en promedio de
8 a 12 meses, donde la lombriz recicla a través de su tracto intestinal la materia
orgéanica (compost), para luego defecarla y este se convierta un mejorado abono 100%
organico “Humus de Lombriz”. Para el presente proyecto, se ha considerar invertir en
una maquina volteadora de composta (Ver figura 29), que maximiza la degradacion de
los residuos solidos

Con este equipo, se optimizara los tiempos de produccion del compost de un
periodo regular de 6 meses a 5 meses de produccion en volumen, que satisfaga la

demanda de los clientes, en las temporadas de campana que lo requieran. Para ello es
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indispensable contar con una produccion continua, sin embargo, se debe asegurar la
recoleccion de los residuos en la region norte.
Figura 29

Magquina volteadora de Composta

Nota. Extraido Xinxiang Casen Corporacion Industrial.

Figura 30

Trituradora de suelo

Nota. Extraido Xinxiang Casen Corporacion Industrial.
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Ademas, del proceso de compostaje, se afiade otro proceso a continuacion, que
su funcion es paletizar el humus de lombriz en presentacion “Grow Cubes”, para fines
de su comercializacion final al agricultor. Para el proceso de obtencion de humus se
necesitan 3 maquinas peletizadoras (ver figura 31), con las cuales se reduce la jornada
laboral manual, automatizando el proceso del producto terminado.

Figura 31

Magquina peletizadora de Humus de Lombriz

Nota. Extraido de Import Maquicenter Milla E.I.R.L.

En la Tabla 38 muestra que, al emplear maquinaria con tecnologia en el proceso
productivo del compost, se reduce en 12% tiempo de produccion del Humus de
Lombriz, en comparacion a la fabricacion convencional que tiene una duracion

promedio de 275 dias.



Tabla 38
Dias de produccion del Humus de Lombriz

Grow Cubes

. Humus Humus de Lombriz
Proceso productivo . .
Potenciado convencional

(d) (d

Compostaje 150 180
Lombricultura 90 90

Mezcla, control de calidad y Empaquetado 2 5

Total 242 275

Nota. Elaboracion propia, 2023.

6.2.2.3 Procesos

Los procesos estan orientados hacia una economia circular, en la muestra el
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flujo en el cual circula el proyecto. Su iniciacion esta directamente relacionada con el

insumo principal, residuos organicos, en la seleccion, clasificacion, acopio, transporte y

acondicionamiento de la misma para ser transformada en un grow cube de humus de

lombriz potenciado, en esencia se convierte en un abono 100% organico de facil

aplicacion que optimice los tiempos de produccion al agricultor en la etapa inicial de

siembra, el cudl termina teniendo un efecto positivo en el rendimiento de sus frutales,

con caracteristicas muy bien valoradas por los consumidores.
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Figura 32
Produccion de residuos organicos de la region de Lambayeque
2
Recopilacion y transporte 3
Generacion de Residuos . . .
. Acopio y acondicionamiento
Organicos de las
Agroindustriales.
8 4
Abono organico para la Tratamiento de residuos
agricultura en la etapa organicos (produccion de
inicial del cultivo. compost).
7 6
Transporte y distribucion del Mezcla y obtencion de Humus de 5
grow cube Lombriz potenciado en presentacién L‘?mbrlcultura )
grow cube. (produccién humus lombriz).

Nota. Elaboracion propia, 2023.

En la Figura 32 hace énfasis en la hoja de ruta de los procesos operativos de
toda la cadena de valor que el proyecto pretende abarcar. Teniendo en cuenta que la
gestion operativa con las Agroindustriales es una participacion activa, las cuales por la
naturaleza propia de su actividad desechan materia organica. Materia organica que ellos
mismos separan en distintos camiones, el cual, facilita obtener un insumo clasificado en

pro de optimizar tiempos de produccion.



Figura 33

Diagrama de procesos del emprendimiento.

Inicio:

Generacion de residuos
de las agroindustriales

Recoleccion  de residuos
organicos de las
agroindustriales.

Transporte y acopio de los residuos
organicos.

A

Acondicionamiento y tratamiento de
residuos orgénicos: Produccion Compost
(alimento de las lombrices).

v

Lombricultura: Produccion humus lombriz.

Y

Mezcla y obtencion de Humus de Lombriz
potenciado en presentacion grow cube.

Decision:
Modalidad de entrega del
producto.
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Recojo en planta
de produccion el
grow cube.

Transporte y distribucion del grow cube.

2

Seguimiento, control y post-venta con el agricultor.

Nota. Elaboracion propia, 2023.

<FIN: Cosecha de frutoD
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6.2.2.4 Planta

Con respecto a las instalaciones, el negocio precisa de una planta con un metraje
aproximado de 1 hectarea, donde se realizara la fabricacion de los Grows Cubes de
Humus Potenciado, asi como, estarian inmersas areas administrativas y comerciales. La
capacidad de la planta es de 391 TN/Mes (esto se da cuando en un mismo mes llegan a
producir 4 camas de humus, se da a partir del mes 22) y su perimetro esta cercado,
ubicada estratégicamente a las afueras de la cuidad de Chiclayo, alejado de la zona
urbana para evitar incomodidad por malos olores propio del proceso de descomposicion
de la materia organica. La distribucion de la planta, es flexible, de tal manera que le

permite expandir y crecer en volumen, a una capacidad determinada.



Figura 34

Produccion de residuos organicos de la region
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Nota. Elaboracion propia, 2023
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6.2.2.5 Costos de Operaciones

=Costeo pre-operativos y operativos.
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Previo al inicio de operaciones, es necesario realizar desembolsos de dinero para cubrir

los costos de los procedimientos de formalizacion del modelo de negocio (Ver Tabla 39)

Tabla 39
Gastos Pre-operativos
Detalle Importe $
Busqueda y reserva del nombre comercial 65
Elaboracion de la minuta 380
Elegir la entidad bancaria para depositar capital social 45
Elevar la minuta a escritura publica en el notario 420
Elevar la escritura publica — Sunarp 290
Otros gastos de notaria 650
Subtotal 1 1,850
Busqueda del nombre de la marca 120
Pago derecho de marca 530
Subtotal 2 650
Costo Total 2,500

Nota. Elaboracion propia, 2023.

Asimismo, dentro del costo operativo, se valorizan los costos directos e indirectos que

forman parte de la produccion (Ver Tabla 40).

Tabla 40
Costos de procesos
Afio
Nombre Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027
Costos Directos 380,194 827,481 894,574 916,939 939,303
Materia Prima Desechos organicos,
Directa Lombrices y
componentes NPK. 194,062 422371 456,617 468,033 479,448
Mano de Obra 3 Operarios
Directa 10,351 22,528 24,354 24,963 25,572
Otros Costos Servicios Maquinaria,
Directos transporte, agua y
bolsa. 175,781 382,582 413,603 423,943 434,283
Costos Indirectos 12,734 27,714 29,962 30,711 31,460
Mano de Obra 1 Operario
Indirecta 5,594 12,174 13,162 13,491 13,820
Otros GIF Alquiler Terreno,
otros. 7,140 15,540 16,800 17,220 17,640
Costo Total 392,928 855,196 924,536 947,649 970,763

Produccion

Nota. Elaboracion propia, 2023.
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= Costeo Equipos y Maquinaria
Ademas, serd necesario realizar gastos y/o inversiones para la compra de los equipos y

maquina de tecnologia de acuerdo como se muestra en la Tabla 41.

Tabla 41

Gastos para la Compra de los Equipos y Maquinaria — Ejercicio 1

Detalle Cantidad P.U. Importe $
Equipo

Silla de escritorio giratoria 5 85 425
Escritorios 5 130.6 653
Computadoras portatiles 5 750 3750
Impresora 2 140 280
Subtotal Equipo 5,108

Maquinaria
Maquina volteadora de compostera 1 9,086 9,086
Maquina peletizadora petrolera 550 kg/h. Trigal 2 2,157 4,314
Trituradora de Suelo 1 7,670 7,670
Subtotal Maquinaria 21,070
Costo Total 26,178

Nota. Elaboracion propia, 2023.

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis
Las simulaciones relacionadas a la validacion de hipdtesis se realizaron utilizando

la herramienta simulacion de Montecarlo, para generar escenarios con distintos grados de
eficiencia. Este ejercicio se realiz6 para validacion de las eficiencias del plan de
marketing y plan de operaciones.

6.2.3.1. Hipotesis sobre el desempeiio del plan de marketing.

Para la validacion de la hipotesis del plan de marketing se utilizé una
simulacion de Montecarlo basada en la distribucién normal inversa que estuvo en
funcion al promedio esperado y desviacion estandar del VTVC/CAC. Para conseguir

estos valores se plantearon 5 escenarios, en donde el més pesimista implica una



frecuencia de compra de una vez por campafia y; el mas optimista, implica una

frecuencia de compra de 5 veces a mas.

Tabla 42

Escenarios de resultados del plan de marketing

LTV CAC LTV/CAC
Escenario muy pesimista $467.85 $7,513.50 0.06
Escenario pesimista $3,27493 $2,146.71 1.53
Escenario esperado $8421.25 $1,252.25 6.72
Escenario optimista $14,03542 $1,001.80 14.01
Escenario muy optimista  $ 23,392.37 $ 751.35 31.13
Promedio $9,918.37 $2,533.12 3.92

Nota. Elaboracion propia, 2023.
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Con los resultados de los escenarios, se identifica que la relacion VIVC/CAC

esde 3.92 a 1 (ver tabla 42), lo que indica que le plan de marketing generara ganancias.

Ademas, en la simulacidn, se observa que la eficiencia es mayor al 80% (ver Apéndice

R), en la tabla 43 se muestra la simulacion para hallar la eficiencia del plan de

marketing y se obtuvo un resultado del 82.04% en el escenario esperado.

Tabla 43

Simulacion para eficiencia del plan de marketing

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 3.92 2,533.12 9,918.37
Desviacion estandar 1.00 2,833.45 9,140.40
Primera simulacion 2.83 1062.48 7495.04
Promedio 3.964
Desviacién estandar 1.026
Minimo 1.094
Maximo 8.476
Alta eficiencia: > 3 82.04%

Nota. Elaboracion propia, 2023
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6.2.3.2 Hipotesis sobre el desempeiio del plan operativo

Con el fin de verificar la hipotesis del plan operativo se han utilizado 2
indicadores que son el tiempo de aceptacion de compra y tiempo de despacho de
producto. Indicadores que se han usado en la simulacion Montecarlo mediante una
distribucion inversa, teniendo como premisa cinco escenarios, donde el mas
pesimistas se desarrollaria en un contexto altamente inestable en lo politico, social y
econdmico (ver tabla 44).

Tabla 44

Resultado de escenarios del plan operativo

Aceptacion de compra  Despacho de producto  Lead Time

(tiempo en dias) (tiempo en dias) (A+B)

Escenario muy pesimista 15 30 45
Escenario pesimista 7 15 22
Escenario esperado 3 10 13
Escenario optimista 2 8 10
Escenario muy optimista 1 8
Promedio 6 14 20
Desviacion estandar 5.12 8.46

Nota. Elaboracion propia, 2023.

El tiempo de atencion a los usuarios que incluye el proceso productivo,
confirmacion de compra y entrega de producto, tiene un tiempo promedio o lead time
de 20 dias, y como resultado producto de la simulacion, se tiene una eficiencia mayor
de 91%, en la Tabla 45 se encuentra el detalle.

Tabla 45

Simulacion Monte Carlo para eficiencia del plan operativo

Lead time Aceptacion de compra Despacho de
(tiempo en dias) producto
(tiempo en dias)

Promedio esperado 20 6 14
Desviacion estandar 14 5 8
Primera simulacion 25 6 12
Promedio 19.335

Desviacion estandar 14.193

Minimo -16.467
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Maximo 63.076
Alta eficiencia 91.60%
Analisis de sensibilidad +A Incumplimiento ~ Aceptacion de compra Despacho de
(d) producto (d)
0.00 2 8
0.05 2 8
0.10 2 9
0.15 3 11
0.20 3 13
Promedio 2 10
DesvEstand 0 2

Nota. Elaboracion propia, 2023.

6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion

6.3.1. Presupuesto de inversion

Es de importancia tener un presupuesto de inversion alineado a los resultados que
se quiere lograr, ya que los resultados de esta decision permitiran generar los retornos que
garanticen la sostenibilidad de la empresa. Para ello, se ha fijado una inversion inicial de
$205,277.01, entre aportes de capital de los cuatro socios fundadores por $ 102,638.51 y
un préstamo a cinco afios por $ 102,638.51. Esta inversion servira para el desarrollo de la
plataforma web y la inversion de marketing, punto fundamental para poder capturar la
atencion de los usuarios potenciales en el inicio de las operaciones. A continuacion, se
muestran el presupuesto de inversion (Tabla 46) y la estructura de capital (Tabla 47).

Tabla 46

Presupuesto de inversion

Presupuesto de Inversion Valor IGV Total
Habilitacion de Terreno $12,711.86 $2,288.14 $15,000.00
Sistema de riego por aspersion $6,355.93 $1,144.07 $7,500.00
Capital de Trabajo 7 meses $156,599.00 $28,187.82 $156,599.00
Equipos y Maquinaria $22,184.75 $3,993.26 $26,178.01

Total $197,851.55 $35,613.28 $205,277.01

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Tabla 47

Estructura de capital

Costodela Unomenosla Pesodela Costode la deuda por peso

Estructura de capital Valor deuda tasa de deuda y WACC=WDI[Kd(1-t)] +
(Kd/Ks) impuesto patrimonio WS(KS)
Deuda (Kd) $102,638.51 12.00% 70% 50% 4.20%
Patrimonio (Ks) $102,638.51 12.50% 50% 6.25%
Total deuda y §205.277.01 100% 10.45%
patrimonio

Nota. Elaboracion propia, 2023
Al iniciar este emprendimiento, la premisa era definir el punto de equilibrio de
nuestro por afo, en base a la cantidad de produccion que se necesitara para cubrir
nuestros costos fijos y variables. En la tabla 48, se muestra el punto de equilibrio por
ano.
Tabla 48

Punto de equilibrio

1 2 3 4 5
Produccién de 1,662,600 3,618,600 3,912,000 4,009,800 4,107,600
producto terminado

Costos Fijo $39,687 $46,268 $47,255 $47,584 $47.913
CVu $0.21 $0.21 $0.21 $0.21 $0.21
Precio de PT $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50
Utilidad $434,020 $984,742 $1,067,350 $1,094,886 $1,122,422
Punto de Equilibrio

de producto 139,293 162,390 165,854 167,009 168,164

terminado

Nota. Elaboracion propia, 2023

6.3.2. Analisis financiero

El valor del proyecto se ha estimado mediante una proyeccion del flujo de caja
libre descontado, con una tasa WACC del 10.45% calculado de acuerdo con la estructura
y el costo de capital. El valor presente de los flujos de caja futuros (VAN), da como

resultado $ 1°682,600.76 y un TIR del 161.77 %, para una inversion de $ 205,277.01.
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Para determinar el flujo de caja, se realiz6 la proyeccion del profit and loss
(P&L), considerando los principales inductores criticos de valor que este tipo de
emprendimientos generan. Se realizo la proyeccion de las ventas, costos y gastos para los
proximos cinco afios.

Las ventas presentan una tasa de crecimiento anual compuesta por los 5 afios del
25 % esto representa 2.5 veces, los primeros 2 anos el crecimiento es exponencial debido
al ingresos de las camas composteras/humus que sera en forma secuencial uno por cada
mes hasta llegar a tener las 24 camas 100% operando que sera en el afio 3.

Los costos asociados a las ventas de estos productos organicos representan un
48% de la venta, con un margen bruto del 52 %, mientras que los gastos operativos
después de las inversiones iniciales representan un promedio del 44 % de las ventas.

En esa misma linea, utilizando el P&L (ver Tabla 50), se determina el valor net
operating profit after tax (NOPAT), que es la utilidad operativa, o earnings before
interest and taxes (EBIT) menos la tasa de impuestos. Para calcular el flujo de caja libre
(ver Tabla 50), al NOPAT se le suman las depreciaciones, y se le resta la variacion del
capital de trabajo (efectivo mas cuentas por cobrar, mas inventarios, menos cuentas por
pagar), asi como las inversiones. De los flujos de caja descontado (FCL y tasa de

descuento WACC), se calcula el VAN de la empresa.



Tabla 49

Proyeccion de P&L desde el ario 1 al 5

Estado de Resultado Proyectado 1 2 3 4 5
Ventas incrementales $826,948  $1,799,827 $1,945,759 $1,994,403 $ 2,043,047
Costo de Ventas -$ 392,928 -$ 855,196 -$ 924,536 -$ 947,649 -$ 970,763
Ganancia Bruta $ 434,020 $944,632 $1,021,223 $1,046,754 $1,072,284
Margen Bruto % 52% 52% 52% 52% 52%
Gastos Administrativos -62,827 -62,827 -62,827 -62,827 -62,827
Gastos de Ventas -108,015 -89,991 -97,288 -99,720 -102,152
Depreciacion y/o amortizacion -3,368 -3,368 -3,368 -3,368 -3,368
Ganancia Operativa (EBIT) 259,810 788,445 857,740 880,839 903,937
Gastos Financieros -12,317 -13,404 -10,949 -7,351 -3,321
Ganancia sujeta a impuestos 247,494 775,041 846,791 873,488 900,616
Impuesto a las ganancias 29.5% -73,011 -228,637 -249,803 -257,679 -265,682
Ganancia Neta 174,483 546,404 596,988 615,809 634,935
Margen Neto % 21% 30% 31% 31% 31%

Nota. Elaboracion propia, 2023

132



Tabla 50

Proyeccion del flujo de caja libre descontado desde el ario 0 al 5

133

Aio 0 1 2 3 4 5
NOPAT = EBIT (1-t) $ 183,166 $ 555,854 $ 604,707 $ 620,991 $ 637,276
(+) Depreciacion $ 3,368 $ 3,368 $ 3,368 $ 3,368 $ 3,368
(-) CAPEX -$ 205,277
Flujo de Caja Libre Proyectado -$205,277 $ 186,534 $ 559,222 $ 608,075 $ 624,359 $ 640,643

Valor Actual Neto (VAN)
Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC)

Tasa Interna de Retorno (TIR)

$1,682,600.76

10.45%

161.77%

Tasa de Reinversion

Tasa de Financiamiento

Nota. Elaboracion propia, 2023
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6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis de viabilidad

6.3.3.1. Hipotesis sobre simulacion del VAN

Se ha hecho uso de la simulacion Montecarlo para validacion de la hipotesis de
viabilidad considerando un analisis de sensibilidad, teniendo como referencia que el
sector agropecuario crece a una tasa 4% segun el INEI (2022), con ello, se encontrd

en VAN correspondiente a cada escenario, revisar en la Tabla 51 el detalle.

Tabla 51
Escenarios andlisis de sensibilidad del VAN

Analisis de crecimiento VAN

sensibilidad

1 0.00 1,682,601

2 0.04 1,749,905

3 0.08 1,889,897

4 0.12 2,116,685

5 0.16 2,455,354
Promedio 1,978,888
DesvEstand 313,906

Nota. Elaboracion propia, 2023

Por tanto, se determind que existe una 5.22% de probabilidad de que el VAN
sea menor a $1,682,601, previa identificacion del VAN promedio y de la desviacion
estandar, con el uso de 5000 valores aleatorios (ver Tabla 52). Es necesario, recalcar
que, el proyecto estd inmerso en el sector agroindustrial que maneja una tolerancia al

riesgo de pérdida de hasta un 10%.



Tabla 52
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Resultado de escenarios andlisis de sensibilidad del proyecto

Aifios 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto -205,277 186,534 559,222 608,075 624,359 640,643
Promedio ponderado de capital 10.45%
Valor Actual Neto (VAN) 1,682,601
Tasa Interna de Retorno (TIR) 161.77%
Periodo de retorno (en afios) 2.00
VAN-Prom VAN-DE
1,978,888.39 313,905.64
Primera simulacion 2,322,234.96
VAN promedio simulado 1,986,962.48
VAN desviacion estand simulada 316,738.37
VAN minimo 894,970.06
VAN maximo 3,007,930.60
Riesgo de pérdida: VAN < 1,682,601 5.22%

Nota. Elaboracion propia, 2023

6.3.4. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis de deseabilidad,

factibilidad y viabilidad

En la Tabla 53 se visualiza todas las pruebas empleadas para validar las hipotesis

de deseabilidad, factibilidad y viabilidad a manera de sintesis.



Tabla 53

Resultados de validar la hipotesis de negocio
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Dimension Hipotesis Prueba Resultado JAcepta
?

Deseabilidad  Los agricultores peruanos que producen frutales de la region Prueba de Eficiencia. Tiempos de ejecucion por Si .
Piura, Lambayeque y La Libertad, consideran que la usabilidad debajo de lo esperado, el primer
efectividad nutricional del grow cube, durante la etapa inicial brotamiento de la planta fue de hasta 130
del crecimiento de cultivos, permite un 6ptimo desarrollo en el dias. Eficacia. El 100 % complet6 todas
ciclo fenologico de cada frutal. tareas. Lealtad. Mayor a 8 NPS.

Deseabilidad  Los agricultores peruanos que producen frutales de la region Encuesta a El193.3% esta de acuerdo con el pagode $  Si
Piura, Lambayeque y La Libertad, estan dispuestos a adquirir publico 0.50 por cada kilogramo.
al inicio de la siembra Humus de Lombriz fortalecido con NPK  objetivo
en formato grow cube a un precio minimo de S/. 1.90 por cada
kilogramo.

Factibilidad 1. El plan de marketing producira mas ingresos que Simulacion VTVC/CAC es 3.92 Si
pérdidas en los primeros 5 afios de operacion. Montecarlo

Factibilidad 2. El plan operativo asegurara la atencion de los clientes Simulacion El lead time es 20 dias con una Si
en un tiempo optimo. Montecarlo efectividad del 91.60 %.

Viabilidad Los ingresos proyectados haran del negocio una inversion Simulacion Existe una 5.22% de probabilidad de que el ~ Si
rentable. Montecarlo VAN sea menor a $ 1,682,601. Es decir,

5.22%<10% del riesgo de pérdida que

puede tolerar.

Nota. Elaboracion propia, 2023.
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Capitulo VII. Solucion sostenible

Este capitulo se centra en examinar la dimension sostenible del proyecto que, mediante, el
lienzo flourishing business canvas (FBC) integra la vertiente econémica, social y ambiental.
Asi como, se explora en las ODS con las que vinculada el negocio y sus indicadores para
determinar si la solucion es rentable desde la Optica de sostenibilidad.

En la vertiente ambiental que genera valor compartido mediante la economia circular,
aprovechamiento de materia organica de la comunidad y las agroindustrias, para
transformarlo en un producto 100% organico a favor de una agricultura sustentable y rentable
para el productor de frutales y hortalizas en la region de Lambayeque, La Libertad y Piura. En
este sentido, la actividad productiva, tiene beneficios ambientales tangibles en la reduccion de
emisiones de didxido de carbono (CO2), insumo responsable del cambio climatico.

Dentro de la vertiente social, impulsa y fomenta las buenas practicas dentro de la
agricultura, al minimizar el impacto de la agricultura en el cambio climatico y en una mejor
gestion de los residuos orgéanicos, los cuales, terminan generando externalidades en frutos con
condiciones Optimas para el consumo humano. en tanto, promueve educacion y cultura ambiental.

De lo anterior y segun la figura 35 queda claro que la solucion conjuga por si misma,
no solamente beneficios y costos econdomicos, sino ambientales y sociales dentro del sector

agricola.



Figura 35

Lienzo del modelo de negocio prospero

MEDIO AMBIENTE

El éxito del modelo de negocio, es asegurar un mix de nutrientes 100% organicos que se generan de los descartes de materias primas de las agroindustrias, mas los desechos/desperdicios
organicos provenientes de los hogares/empresas, para transformarlos en insumos, fuente enriquecedora de los suelos, que garanticen productos saludables en el consumo humano.
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Nota. Elaboracion propia, 2023.
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7.1. Relevancia social de la solucion
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El impacto social en el modelo de negocio tiene influencia directa en 2 objetivos de

desarrollo sostenible, que seran expresados a través de métricas e indicadores, para medir el

aporte y sustentar la sostenibilidad del proyecto (Ver Tabla 54).

Tabla 54

Cuadro de Objetivos de Desarrollo sostenible impactado en el proyecto de Humus de

Lombriz.

ODS

ODS 2:
Hambre cero

ODS 12:
Produccion y
consumo
responsable

Objetivo
Poner fin al hambre, a través
de la seguridad alimentaria
en los cultivos a explotar. La
mejora de nutricion se
sustenta en la agricultura
sostenible, con insumos
organicos que aporten
alimentos nutritivos,
disminuyendo el consumo de
productos quimicos.
Garantizar modalidades de
consumo y produccion
sostenibles, impulsando la
utilizacion de nutrientes
organicos, que mejore el
consumo humano de los
alimentos en pro de la salud
y brinde mejores retornos
economicos a nivel
industrial.

Nota. Elaboracion propia, 2023.

Métricas

- Proporcion de la
superficie agricola en que
se practica una agricultora
productiva y sostenible,
con insumos organicos.

- Trabajadores en la
operacion del proyecto de
humus repotenciado con
NPK.

-Numero de empresas que
ofrecen recursos agricola
sostenibles.

-Volumen de materia
organica y desechos
domésticos organicos
reciclados en toneladas.
-Reduccion de la Huella de
carbono.

Indicador
# Hectarea

#

Trabajadores

# Empresas
# Toneladas
y#
Reduccion de
emisiones
CcO2
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Una vez identificado las ODS de impacto en el proyecto con el objetivo de brindar una
solucion sostenible, se identifican las metas en especifico que se pretenden desarrollar, con el
detalle de cada una de las ODS (ver apéndice U).

Seran medidos con indicadores en base a la cantidad total de metas de cada ODS. El
calculo del indice de relevancia de la meta (TSRI), es el resultado de dividir el numero de
metas que han sido impactadas por la solucion de Humus de Lombriz entre el total de metas
de la ODS, de acuerdo a la metodologia de Betti, Consolandi and Eccles (2018). En relacion

con el célculo, se tiene lo siguiente:

Metas del ODS con impacto

TSRI =
Total de metas del ODS

*100%

El resultado del TSRI se indica en la Tabla 55 y muestra el impacto en las ODS 02, 12
y 15 en donde se puede apreciar que el Humus potenciado con NPK, es una solucion
sustentable, sostenible y responsable en el marco de los objetivos de desarrollo sostenible
(ODS).
Tabla 55

TSRI — Indice de Relevancia Especifica de la Meta

ODS # de metas de la ODS # de metas de la ODS TSRI
impactadas

ODS 02 5 3 60%

ODS 12 8 4 50%

Nota. Elaboracion propia, 2023.

7.2. Rentabilidad social de la solucion

El proyecto; estd influenciado por la linea educativa que marca la escuela CENTRUM
respecto a la importancia y el impacto que genera el valor compartido al hacer negocios. En
ese sentido nuestra propuesta tiene como resultado un VANF de $1°682,600.76, el cual

sobrepasa el objetivo, el cual demanda superar el $1°000,000.00.
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En la tabla 56, se muestra los beneficios sociales detectados que genera el proyecto,
los cuales son traducidos como ahorros por costos y por tiempo que conlleva a utilizar
nuestro producto.

Asimismo, para el calculo de los costos sociales relacionados a la contaminacion y
emisiones de COz, se utilizo un factor de conversion para trasladar las cifras a valores
monetarios, este detalle se encuentra en el apéndice T.

La rentabilidad social de este emprendimiento da como resultado un VANS de $
3°613,350.70, el cual representa 215% del VANF, esto demuestra la importancia y aporte que
nuestra propuesta genera no solo en el ambito econdmico-financiero, sino también en lo
social y ambiental.

El resultado del flujo entre los beneficios y costos sociales muestra un VANS superior
a un VANF, esto valida la intencion inicial del proyecto la cual estd enfocada principalmente

en resolver un problema social.



Tabla 56

Detalle de los beneficios sociales desde el aiio 1 al 5
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Aiios de operacion 1 2 3 4 5
Numero de clientes (hectareas) 108 235 254 260 266
Ahorro por comprar nuestro humus potenciado (x hectarea) 4,440 4,440 4,440 4,440 4,440
Tiempo de ahorro por MO en preparacion y habilitacion de campo (hr) 8 8 8 8 8
Costo de preparacion y habilitacion de campo ($/hr) 2.1 2.1 2.1 2.1 2.1
Cantidad de personal para preparacion y habilitacién x hectarea 5 5 5 5 5
Beneficios totales $487,932 $1,061,971 $1,148,076 $ 1,176,778 $ 1,205,480

Nota. Elaboracion propia, 2023



Tabla 57

Resumen del VANS desde el ario 1 al 5
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Aifios de operacion 1 2 3 4 5

(+) Beneficio Sociales $ 487,932 $1,061,971 $1,148,076 $ 1,176,778 $ 1,205,480
(-) Costo emision CO2 - por energia eléctrica del campo arrendado 1 ha $ 156 $ 156 $ 156 $ 156 $ 156
(-) Costo emision CO2 - por energia eléctrica de laptops $71 $71 $71 $71 $71
(-) Costo emision CO2 - por energia eléctrica del servidor $30 $30 $30 $30 $30
(-) Costo emision CO2 - por alquiler de camioneta $19,791 $ 19,791 $ 19,791 $19,791 $19,791
Beneficio Social incremental (BSI-CSI) $ 467,885 $1,041,923 $1,128,029 $1,156,731 $1,185,433
Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC) 10.45% Tasa de Reinversion

Valor Actual Neto Social (VANS) $3,613,350.70

Valor Actual Neto Financiero (VANF)

VANS =215% del VANF

$ 1,682,600.76
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

En este Gltimo capitulo, se presentard la planificacion de trabajo del modelo de negocio,
para la puesta en marcha con los objetivos claros y una medicion constante; ademas de las
conclusiones y recomendaciones para la implementacion y escalabilidad del proyecto.

8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

El proyecto es factible legalmente y esta contemplado en la Ley N° 29196 de
Promocion y Fomento de la Agricultura Orgénica y Ecologica del Peru, asi como, esta
regulado por el Reglamento Técnico para los Productos Orgénicos, lo que aplica a todo
producto que se quiera certificar y producir como organico.

Asimismo, en Produccion de Abonos Organicos, el Decreto Supremo N°044-2006-AG
contempla el Reglamento técnico en las que se desenvuelven los productos organicos,
marcando procesamiento y lineamientos dentro los sistemas de produccion favor del impacto
social y ecologico. Con respecto a la lumbricultura, la norma acoge el uso de organismos
benéficos como lombrices de tierra, abarcando el tipo de organismo vivo que se empleard en
la produccion de humus.

El plan de implementacion del modelo de negocio “Humus de Lombriz potenciado”
consta de cuatro fases considerando un plazo de 36 semanas. Cada fase describe actividades
que aseguren el cumplimiento de los objetivos, siendo la mas importante el desarrollo, porque
involucra la gestion logistica de la materia prima, acondicionamiento de produccion y la
introduccion al mercado. En ese sentido, se ha considerado el plan de trabajo con actividades,
responsables y tiempos (ver apéndice V). El equipo a cargo de la implementacion estara
conformado por los fundadores del proyecto: Carlos Tello (CT), Carlos Barco (CB), Tatiana
Romero (TR) y Shirley Guerrero (SG), quienes recibiran el soporte y seguimiento de usuarios

especializados contratados.
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8.2. Conclusion

Se determin6 que el emprendimiento entrard a competir en el mercado nacional de
abono organico, como una solucion a base de humus de lombriz potenciado con roca
fosforica, sulfato de magnesio, en una presentacion de grow cube, direccionado al sector
agricola, una propuesta que nace y termina en el usuario mediante el uso de metodologias
agiles, con un valor agregado no existente en el mercado local y que compite con abonos a
granel.

Por tanto, luego de las interacciones con usuarios, se concluye que el modelo de
negocio es deseable para los agricultores que producen frutales y hortalizas en las regiones de
Lambayeque, Piura y La Libertad; al cubrir el dolor latente del rendimiento de sus cultivos y
las tendencias de consumo saludable. Ademas, el formato del producto permite simplificar
los tiempos y costos de preparacion de suelo, en pro de mejores sus retornos de produccion.
Con ello, satisface una oferta débil y poco competente a nivel local.

Desde la optica del plan de marketing y el plan de operaciones se evidencia que el
emprendimiento es factible. Desarrollando estrategias de producto, precio, plaza y promocioén
se lograria capturar una participacion del mercado del 0.24% sobre las hectareas dedicadas a
los diferentes cultivos de frutales y afines, respondiendo asi, a las condiciones propias del
mercado en el que se desenvuelve. Ademas, la planta de produccion permite concretar la
promesa comercial, la cual, va operar en la region de Lambayeque, acondicionando los
procesos productivos, tecnologicos y de recursos, para una puesta en marcha sostenida con
visiones de expandirse a nivel nacional.

Asimismo, se sostiene el modelo de negocio con un VAN de $1°682,600.76 y una TIR
de 161.77% en 5 aios de produccion, es una operacion viable econdmicamente. La inversion

inicial es de $205,277.01 con un periodo de recuperacion al primer ano. Resultados atractivos
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para los inversionistas, por la solida viabilidad financiera, que impulsa a fortalecer y sostener
el proyecto en el largo plazo.

Con respecto al aspecto social, el modelo es potente a favor de una agricultura
sustentable y de desarrollo de la economia circular al aprovechar, transformar la materia
organica, insumo en abundancia en el entorno, en un recurso sostenible en la mejora de
suelos y en sus nutrientes. Asi como, la gestion de los residuos so6lidos alivia los gases de
efecto invernadero y el cambio climatico. El proyecto se encuentra en linea con las ODS 2,
12y 15, con un VANS de $3°613,350.70 y un IRS mayor a 70%.

Se concluye, que el modelo de negocio planteado es innovador por la presentacion
diferenciada “Grow Cubes” y el mix de nutrientes 100% organicos, que la convierten en un
producto deseable para el agricultor, maximizando productividad/calidad, minimizando
costes/tiempo, ello se traduce en buenas practicas agricolas. Asi como, termina siendo una

solucion factible y viable.

8.3. Recomendacion

Si bien se demuestra que el resultado de la rentabilidad del proyecto es alto, con
un VNAF por encima de lo requerido y con una propuesta de valor enfocada en resolver
un problema social relevante, como consecuencia de varios dolores encontrados en el
camino, se tiene que tener en cuenta lo siguiente:

En primer lugar, se recomienda realizar la inversion de humus de lombriz
potenciado en formato grow cube, por ser un modelo rentable que generara un retorno de
la inversion en el primer afio de operacion. Ademads, permitira que muchos agricultores
tengan la oportunidad de acceder a un producto que mejorara su primera siembra y
aportara nutrientes al campo para encontrar esa sostenibilidad y equilibrio medio

ambiental sobre el entorno en donde opera.
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De igual manera, se recomienda a las empresas, replantear la forma de hacer
negocios, con transiciones a desarrollar operaciones sostenibles y sustentables. A nivel
internacional, existen organizaciones que emiten e invierten en bonos verdes, que tiene
como objetivo, buscar la eficiencia y gestion 6ptima de la economia circular, generando
valor compartido y econdmico con las partes interesadas.

Del mismo modo, hay que tener en cuenta que el modelo de negocio,
representado en el lienzo BMC, responde unicamente al segmento actual, determinado.
Se tuvo que ajustar a las caracteristicas del mismo; y en este caso, para atender a un
perfil que busca producir cultivos orgénicos, exportables y con calidad y rendimiento
esperados. Si las caracteristicas del segmento cambian, todo el modelo de negocio debe
ajustarse en cada uno de los bloques, para poder atender un nuevo tipo de necesidades
del usuario.

Por la naturaleza propia del proyecto, a futuro podria diversificar sus soluciones y
explorar en el &ambito orgénico agricola. Por ejemplo, debutar en el mercado de
biofertilizantes o biotecnologia, siempre y cuando esté dentro de los margenes de buenas
practicas dentro de la agricultura. Asimismo, el modelo de negocio podria generar
ingresos adicionales por dar asesorias sobre economia circular y afines a empresas y

comunidad.
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Apéndice A: Guia de entrevista al usuario

DATOS DEL USUARIO:

NOMBRE

EDAD

LUGAR DE NACIMIENTO

UBICACION

OBJETIVO:

Conocer a profundidad al usuario, toda persona que se dedique a la agricultura, al acercarnos
a su estilo de vida, detectar sus frustraciones y alegrias. El enfoque es interiorizar su
comportamiento y las brechas latentes que atin no han sido atendidas.

CUESTIONARIO:

5.

INTRODUCCION Y APERTURA:

Se da inicio con la presentacion del equipo entrevistador, se informa sobre el objetivo y la
buena disposicion para conocer todo el expertice del usuario.

. (Platiquenos sobre usted y de su familia, su circulo cercano?

Sustento: Damos inicio a la entrevista con una pregunta general sobre el usuario y su
entorno para conocer su familia y la relacion entre ellos, introducimos un clima de
confianza para conseguir datos demogradficos y etnogrdficos.

. ¢Cuales son sus pasiones y anhelos? ;Cual es su pasatiempo favorito?

Sustento: Nos va permitir saber sobre sus motivaciones y sus proyecciones futuras, lo que
espera alcanzar en su proyecto de vida. Asi como, lo que disfruta hacer
independientemente de su labor diaria.

CUERPO:

. (Por qué se dedican a la agricultura? ;Siempre lo ha hecho?

Sustento: Colocar al usuario en el contexto de la agricultura. Saber las causas que lo
motivo a dedicarse a esta actividad y la experiencia en este campo.

. Qué cultivo(s) siembra? ;Por qué? ;Cual es la extension del cultivo? ;Es propia o
de un tercero?

Sustento: Saber el factor determinante en el tipo de cultivo que siembra, nos va permitir
entender la produccion, lo que se oferta en el mercado. Asimismo, nos brinda a priori
ciertas caracteristicas del modelo de negocio del agricultor al saber si trabaja de forma
independiente o dependiente, los costos que incurre si siembra en terrenos arrendados.

Coméntenos, ;Como es un dia regular de trabajo con usted? De inicio a fin.
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Sustento: Nos refleja un horario de actividades desde que se levanta hasta que culmina su
dia, lo que hace visible a lo que se enfrenta en su ejercicio diario, lo que frustra o lo
anima, qué actividades son urgentes, alarmantes e importantes.

. Cuales son las dificultades, problemas o retos que se enfrenta en la siembra,
crecimiento y cosecha de sus cultivos?

Sustento: Nos permitira comprender de primera fuente cuales son los puntos débiles de la
agricultura, donde hay espacio de mejora, la perspectiva de lo que aun no se esta
haciendo de forma optima.

.Como cuida, maneja y conserva sus suelos?

Sustento: Nos interesa conocer como es procedimiento de cuidado de suelos (técnicas y
herramientas, tecnologia) y la relacion entre el rendimiento de sus cultivos.

. Qué tipo de insumo(s) utiliza para mejorar la calidad de sus cultivos? ;Por qué los
utiliza y como los consigue?

Sustento: Nuestra intencion es tener claro que insumos del mercado utilizan, si la calidad
de los mismos satisface sus expectativas, cuales son las dificultades para conseguirlos,
pero, sobre todo determinar el grado de importancia de su uso desde su punto de vista.

,Como le fue en la ultima campaiia/cosecha? ;Qué puede mejorar? ;Cuales de
forma prioritaria?

Sustento: Tener un panorama actual y reciente de los puntos criticos que deben ser
atendidos a la brevedad, asi como ver el nivel de satisfaccion y evaluacion de la
performance del entrevistado.

10.;Como es la venta de su cosecha?

Sustento: Entender la distribucion de sus productos, la comercializacion, de quienes son
proveedores o quiénes son sus clientes.

11.Actualmente, ;La actividad agricola cubre sus gastos personales y familiares?

(Realiza otras actividades distintas a la agricultura?

Sustento: Entender si la actividad agricola es un negocio rentable y corroborar si para el
usuario les representa una actividad en la que podrian continuar ejerciendo al cubrir la
necesidad basica economica.

CIERRE:

12.;Qué aspectos considera clave para crecer como agricultor? ;Como se ve dentro de 5

anos?

Sustento: Desde su propia perspectiva saber qué inputs facilitarian que hagan mejor su
trabajo. A le vez, saber sus expectativas en un futuro cercano.
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13.;Hay algo mas que deberia saber sobre usted y su actividad agricola? ;Tiene alguna
pregunta que hacernos?

Sustento: Culminamos la entrevista, proporcionando un espacio para que usuario nos
comente algun aspecto relevante que no haya mencionado o haga énfasis en alguno que

va menciono a modo de resumen.

Entrevistas a usuarios: Ruta Drive que contiene los archivos de los audios que corresponden a

las entrevistas.
https://drive.google.com/drive/folders/1bmew0Cnlq7kHP1DZyuJ e082LNmUTbOQn



https://drive.google.com/drive/folders/1bmew0CnIq7kHP1DZyuJ_e082LNmUTbQn
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Apéndice B: Lienzo Dos dimensiones primera version

Figura B1. Lienzo Dos dimensiones primera version
(QUE ES?

Tarjetas de prueba para las hipdtesis del modelo de negocio

(QUE NO ES?

Nota. Elaboracion propia, 2023



159

Apéndice C: Mapa de Experiencia del Usuario primera version

Figura C1. Mapa de experiencia del usuario primera version

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Apéndice D: Primera version lienzo 6x 6

Figura D1. Primera version lienzo 6x6

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Apéndice E: Desarrollo de la Matriz Costo Impacto

Una vez elaborado el lienzo o la matriz de 6 x 6; y luego haber identificado y reestructurado
las 6 ideas principales y con mayor impacto que podrian reducir o ajustar la brecha del
principal problema para el usuario, se procedio a realizar la matriz de costo — impacto.

Antes de ponderar el costo final e impacto, previamente se procedid a analizar y ponderar con
una mayor amplitud el costo en sus tres variables: Valor Econémico, Complejidad de
implementacion y tiempo de ejecucion; sobre lo cual obtuvimos los siguientes resultados:

Costo
Valor Complejidad de . Costo Final
- " = Tiemp:
ECOnHmich implementacion ! °
w01 Adaptr tdcnicss da culfivo da sntefio, 2povedos con laz Dltimes tacnologias . . a a7
agricolss. - - :
vz D= zarrollar alianzas conprovesdorss o agricoliores pars as2gurer Los insumos con 2 4 3 20
producs alermtives aciomslas, )
Vo2 Asociarse con agricultorss maximizando podar da nagpciacién (con provesdeoras) ¥ 2 a 2 23
2l mismo iempo buscar insumos alternstivos sin parjudicer 1a calidad. i Promedio Simple
wvos Aplicar tacnologias d2 control, evaluacidn ¥recoleccion de dams para deecEr 4 a a3 23
5
VoS z z z 20
voe Euscar 2ses0rla ¥oapacimess entemas sgricola y d2 =stidn empresarial. 4 1 3 27
Segun los siguientes criterios:
1: Muy poco
2: Poco Se consideraron los valores
3: Moderado del1al5
4: Alto
5: Muy Alto

Cada variable se defini6 de la siguiente manera, considerando que, en ambos casos a menor
costo de la variable en cuestion, mayor serd su puntuacion:

a) Valor economico: Se analiz6 y determind la puntuacion en funcion al valor monetario
aproximado, que costaria cada propuesta

b) Complejidad de implementacion: Se analiz6 la dificultad que nos demandaria
implementarla en funcion a los conocimientos y competencias; asi como predisposicion para
organizarse.

¢) Tiempo: Se analiz6 en funcion a la duracion desde su implementacion, hasta ver
resultados.

Se afiade al cuadro el item de impacto, tomando en cuenta una escala 0 a 35.

0 a 15: De Nulo a Poco Impacto

16 a 20: Moderado Impacto.

21 a 35: De buen a gran impacto.

Rotulo Accién / Variable Costo Impacto Mediana_|

Vo1 Adaptar técnicas de cultivo de antafo y equilibrarlas con tltimas tecnologias agricolas. 4.70 20.00 17.50

V02 Desarrollar alianzas con proveedores para asegurar los insumos alternativos nacionales. 3.00 15.00 17.50
Asociacion de agricultores para incrementar poder de negociacion, buscar insumos 233

V03 |alternativos sin perjudicar la calidad. ’ 25.00 17.50
Aplicacion de herramientas tecnoldgicas de control, evaluacion y recoleccion de datos 333

V04 |[para detectar desviaciones y tomar acciones agiles. ) 5.00 17.50

V05 |Introducir una nueva alternativa de abonos organicos. 2.00 30.00 17.50

V06 |Asesoria en gestion agricola y empresarial. 2.67 5.00 17.50

Resultados luego de trasladar los costos ponderados y dimensionar el impacto (positivo) de
cada propuesta de solucidn, en cuanto aporta a la mitigacion de la brecha del problema
principal del usuario.
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Apéndice F: Lienzo Meta Usuario — Primera version
Figura F1.

Lienzo Meta Usuario — Primera version

Nota. Elaboracion propia, 2023



163

Apéndice G: Lienzo Propuesta de Valor — Primera version
Figura G1.

Lienzo Propuesta de Valor — Primera version

Nota. Elaboracion propia, 2023



Figura H1.

Apéndice H: Modelo BMC — Primera version

Modelo BMC — Primera version

Key Partners ¢

Key Activities ¢

Value
Proposition n

Tienda virtual de humus de
lombriz (presentacién
GROW CUBES) con calidad
certificada potenciada con
NPK y adicionales, basada
en una tecnologia de
fertilizacion lenta. Integrado
con un servicio de post-
venta, asesoria’y

Key Resources &

gl 1to técnico para
mejor aprovechamiento de
sus cultivos.

Asegurando el
aprovisionamiento de
manera sostenida, lo que
contribuye a generar una
economia verde y circular.

Customer @
Relationships

Buscamos construir una
relacién cercana y beneficiosa
a todo nivel, con el agricultor
oempresa agricola. Esta
relacion se construye a partir
de un humus que potenciard
su produccién en rendimiento,
calidad y sostenibilidad. En
ese sentido, el asesoramiento
es clave.

Channels Mi

Prospeccién: Plataformas
digitales, eventos.

Venta: Canal virtual / e-
commerce.

Postventa: Asesoriay
-acompafiamiento técnico
especializado, como parte de
la experiencia del cliente.
Canal telefénico, plataforma,
presencial / visitas en campo.

Customer
Segments

n

Persona Natural o
juridica que se dedique a
la agricultura.

Usuario con habilidades
en siembra, crecimiento
y cosecha de cultivos.

Cost structure

6 Revenue Streams

Nota. Elaboracion propia, 2023




Tabla I1.

Desarrollo de entrevistas
Necesidades

Entrevista
Entrevistado 1

Entrevistado 2

Entrevistado 3

Entrevistado 4

Migrar a una agricultura ecologica.
Utilizar enmiendas y/o abonos
organicos, para cuidar los suelos.
Incrementar el riego por goteo, para
optimizar los suelos y no generar la flora
bacteriana.

Realizar negociaciones futuras pactando
precios, para evitar contingencias en
campo por la incertidumbre local.

El Peru genera mayor empleo a través
del sector de la agricultura y es
indispensable alinear las buenas
practicas agricolas para hacer de la
actividad un actuar sostenible.
Incorporar materia organica en los
cultivos y una gestion optima de
residuos.

Masificar y difundir los nutrientes
organicos a todo nivel (grandes y
pequeios agricultores).

La utilizacion de nutrientes naturales, es
clave para la sostenibilidad de los
suelos, sobre todo porque a largo plazo
conserva los suelos, los sostiene y
garantiza el cuidado del medio
ambiente.

Maximizar nivel de asistencia técnica de
campo en los diferentes cultivos con
personal especializado.

Habilitacion de insumos agricolas y
equipos.

Insercion de los pequefios agricultores a
las entidades financieras, para financiar
sus campafias.

Apéndice I: Desarrollo de Entrevistas

Problemas

- Actualmente utiliza insumos sintéticos
(NPK).

- Incremento de los costes de fertilizantes
sintéticos de hasta en un 300%.

- Falta de organizacion de toda la asociacion
los agricultores.

- Informalidad de los productores, por ende,
es complicado ingresar a entidades
financieras.

- Falta de vision en la cadena de valor
agricola.

- Variabilidad de las estaciones en
temperaturas, que afectan a las diferentes
variedades de los cultivos.

- Ya no se puede realizar una planeacion
fija, porque esta sujeta a factores macro
(ambientales) y micro (manejo propio),
que requieren una atencion inmediata.

- Insuficiente volumen de abono organico
(oferta) que cubra la demanda del
mercado.

- Plantas muertas, quemadas por exceso de
fertilizantes quimicos.

- Uso excesivo de pesticidas, que aceleran el
crecimiento, pero incrementa los costos de
hasta en un 300%.

- Eliminacién de plantas con presencia de
hongos.

- Reemplazo de plantas afectadas por
nuevas, que incrementa la merma de
plantines.

- Efectos de la falta de fertilizacion e
insumos aplicados a los campos, por
escases de la crisis mundial y altos costes.

- Agricultores afectados por la limitacion al
acceso de nutrientes.

- Volumenes de produccion real no alcanza
al 70% de lo proyectado, por malas
practicas agricolas.

- Incertidumbre de precios internacionales.

Deseos

- Migrar a las enmiendas orgénicas en la
produccion agricola (compost, humus,
etc.).

Fortalecer las alianzas estratégicas con
pequeios productores, para
comercializar de manera conjunta y
formar economias de escala.
Consolidacion como productor de la
zona norte, con precios de negociacion
aceptables.

Cambiar el chip a las agroindustrias: que
con fines de acelerar su productividad
consumen nutrientes quimicos. Este
pensar ya esta cambiando en algunas
empresas migrando a los abonos 100%
organicos, otras aun persisten, pero en
un largo plazo los efectos son cruciales
para las tierras agricolas.

Ejecutar una planeacion estratégica
exitosa, con medicion de datos viables,
factibles y veraces.

Su pasion es la agricultura.

La tendencia en el 2030 es cultivar
productos saludables y frescos, libre de
preservantes.

- Enfocarse en el cambio, con visiones de
cultivar productos de calidad y brindar
productos para una alimentacion sana.

- Conocer la cultura del pais, la
diversificacion de zonas vegetales y
frutales.

Disfrutar de la gastronomia, donde el
Peru es lider a nivel mundial, por la gran
riqueza de las materias primas que
cultiva el pais.

Observaciones

- Trabaja en cadenas productivas con
pequenos productores en la zona
Chepén, Guadalupe. Cultivo:
esparrago verde 250 ha, quinua 50 ha,
palta has 45 Ha.

- Su pasion es el campo, su abuelo le
hered6 el amor por la agronomia.

- Su cercania con el sector
agroindustrial nace por querer conocer
las diferentes etapas del cultivo, hasta
la cosecha.

Experiencia en proyecto de
esparragos, arandanos, paltos.

Su padre motivo a formarse entre
cosechas y siembras de cultivos.
- Experiencia empirica.

- Parte de su vida dedicada la
agricultura, cultivo: cafa de azucar.
Agrénomo de profesion.
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Entrevistado 5

Entrevistado 6

Entrevistado 7

El agua en San Lorenzo no es
permanente y esta sujeto a lluvias que
termina perjudicando a la cosecha.
Incremento del descarte en su
produccioén, mayor porcentaje de
mangos no aptos para comercializacion
internacional.

Por la subida de precios en fertilizantes
esta haciendo uso de guano de la isla
para nutrir sus suelos, sin embargo, en el
mercado no encuentra este insumo de
forma permanente.

Ademas, ante el alza de precios de los
fertilizantes ha visto forzado a realizar
su propio compostaje, pero le resta
tiempo de sus actividades.

Recurso humano limitado y escaso para
el trabajo propio dentro del campo y
zonas de cultivos.

La agricultura es un negocio rentable,
pero se necesita de mucho esfuerzo y
saber trabajar el campo.

El agricultor peruano no tiene el apoyo
suficiente por el sistema bancario y el
estado. Situacion que se agudiza mas
cuando los cultivos peligran por riesgos
como plagas, agua, suelos asperos y
desafios del cambio climatico.

Los insumos necesarios para cultivar se
han disparado, hay un desequilibrio de
los precios que hacen que incrementen
sus costos. Actualmente, producir es
mas caro que ayer.

Incremento de los fletes y/o combustible.
Desaceleracion en la actividad de la agro
exportacion.

El proceso que sigue la materia orgéanica,
mediante la combinacion de residuos
solidos es quemar estos ultimos para
acelerar la composicion, pero es una
practica incorrecta que incrementar la capa
bacteriana del abono organico y pierde la
calidad de nutricion que estos aportan.
Inestabilidad del pais, por la crisis del
gobierno.

Las condiciones de la mano de la obra son
deficientes y explotadas a niveles que se
observan huelgas exigiendo mejores
pagos. Sobre todo porque la canasta basica
sube cada vez mas.

El escaso suministro de agua necesario
para plantas sanas y bien alimentadas, no
tienen pozos de respaldo en caso se
retrasen las lluvias por el cambio
climatico.

Incertidumbre en la sucesion en el trabajo
(de agricultor) de las hectareas de cultivo
de su familia.

Falta de educacion y capacitacion técnica
dentro del rol de agricultura, segun el
entrevistado todo lo ha aprendido de forma
empirica y por sus antepasados.

Falta capacitacion en el cuidado del medio
ambiente y no conocen la calidad del
suelo. En los tltimos afios se han enfocado
en la produccion rapida y eficiente
haciendo uso de quimicos que salitran el
suelo y agua.

No encuentra en el mercado variedad de
insumos eco-amigables para alimentar sus
cultivos, o si los encuentra son de mala
calidad.

El aumento leve en la merma de su
cosecha (fruta de descarte) por falta de
control de pesticidas y otros factores del
suelo, clima.

Seguir trabajando la tierra y tiene mucha
expectativa en su rol como agricultor en
un futuro cercano. El entrevistado
mostré mucha vertibilidad y
adaptabilidad al cambiar de un cultivo a
otro por las exigencias del mercado.
Tener alternativas de variedades de
cultivos que se acomoden a los
diferentes nutrientes.

Mayor participacion efectiva del
gobierno en los temas involucrados al
sector.

Homologar sueldos y realizar buenas
practicas salariales.

Que exista una asociacion de
agricultores en Tambo Grande unida y
comprometida, lo cual, va a beneficiar a
todos los agricultores de su comunidad.
Mayor participacion del sector publico y
privado en la agricultura. Por ejemplo:
INDECI no tiene cifras actualizadas de
produccion de mango a nivel regional ni
nacional.

Anhela que dentro los proximos afios
sus cultivos produzcan frutos organicos,
sanos y balanceados.

Investigadores peruanos especializados
en agricultura que refresquen nuevas
técnicas y creen mejores insumos que
nutran sus cultivos.

- Los cultivos con los que ha trabajado
son arandanos, hortalizas, esparragos
y con mayor énfasis en el mango.

- Enfasis en encontrar precios justos en
los nutrientes organicos y de facil
acceso a los pequenos agricultores.

Agricultor empirico y durante la
entrevista sobresalia su pasion por su
actividad.

Cultivo: Mango.

Zona: Tambo Grande-Piura.

Se esta dedicando netamente a la
agricultura durante los ltimos afios
previa experiencia en cargos publicos
y tenia conocimiento agricola de otros
paises.
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Entrevistado 8

Entrevistado 9

Entrevistado 10

Entrevistado 11

Entrevistado 12

El tema del agua en zona las Malvinas,
por la ubicacion de sus cultivos son los
ultimos en recibir agua del canal.
Necesitan educacion en gestion
empresarial, buenas practicas
medioambientales y empaparse de
conocimiento sobre los cultivos
organicos que ha eso se proyectan como
agricultores.

Se necesita ordenar y manejar un mismo
lenguaje publico y privado al definir una
estrategia global de promocion de café
peruano, con ello, la existencia de
algunos TLC que no convienen fruto.
Revisar los planes de renovacion con
cultivares de calidad poco deseable, que
perjudica la reputacion futura de todo el
gremio de agricultores cafetaleros.
Carencias técnicas y aumento
considerable de costos de produccion.
Asesoria y organizacion en su actividad.
Por ejemplo, la técnica del Monocultivo
debe estar bien sustentada, cultivar una
sola variedad deteriora el suelo y genera
erosion. Planificar y proyectar es clave y
esencial para trabajar mejor el campo.
La agricultura es una actividad muy
volatil, existen buenas y malas
campanas agricolas, como agricultores
necesita variar sus propias actividades
para que puedan diversificar el riesgo.

Recurso econdémico limitado para
cumplir con el plan fitosanitario y de
fertilizacion.

Capacitaciones constantes a los
agricultores por la instituciones o
entidades del gobierno (Caso Mango:
APEM).

Capacitaciones en temas sociales, en
donde participe sus familias.

Recurso humano limitado para las
actividades de poda y cosecha, dado que
se cruza con otras campafias de otros
cultivos.

El incremento en el costo de los
fertilizantes y el desconocimiento técnico
de producir ellos mismos su propio abono
que satisfaga la calidad esperada que
necesitan los cultivos.

Las malas practicas de ganado vacuno y
sobre pastoreo, ha acelerado la erosion del
suelo, asi como, la deforestacion.

La incongruencia en la aplicacion
dosificada de insumos agricolas
competentes (por exigencia del mercado) y
a la vez sean afable con el medio ambiente
les representa un reto constante, a veces
sacrifican calidad por cantidad en caso del
cultivo del café y cacao.

Las limitaciones de la disponibilidad de la
extension de campo abierto en la Costa
versus la demanda creciente de alimentos
que los obliga a producir mas y mas. A
esto se le suma, que la mayoria de los
suelos costeros estan afectados por la
salinizacion y pésimo drenaje.

Desbalance financiero post-covid. En su
caso, todas sus 15 hectareas son solamente
uva pisquera. Durante la pandemia fue uno
de los cultivos mas afectados por la caida
de demanda del pisco que ahora recién se
esta recuperando.

Precios elevados de los fertilizantes
quimicos, el cual pone en riesgo la
fertilizacion de sus cultivos.

Agua restringida por dotacion de la junta
de riego, agricultores siguen ampliando
hectareas de cultivos.

Precios de retornos cada vez mas ajustados
y con una menor rentabilidad, debido a
factores externos.

Incremento de precios de fertilizantes y
pesticidas.

Escaso sustitutos para los fertilizantes y de
haber sustitutos como los abonos
organicos son lentos en su desarrollo.

- Continuar trabajando con las
agroexportadoras porque les han
brindado un buen soporte en asesoria
técnica en el manejo de sus cultivos.

- Seguir ampliando su area de terreno
cultivable e incrementar el volumen de
su produccion.

- Que los caficultores apuesten por la
produccion de cafés especiales. Este tipo
de café sobresale la calidad de taza 'y
mejor capacidad de pago del mercado y
mayores rendimientos por cosecha, pero,
se necesita cambiar el enfoque hacia
cafetales mejores tratados durante toda
la campafia agricola.

Incorporar nuevas técnicas y tecnologias
que maximicen su rendimiento por
hectarea de cultivo. En este sentido,
comento sobre la migracion de campo
abierto a cultivos semi-cerrados o
totalmente cerrados en pro de una
agricultura sin suelo.

Que los agricultores integren su cadena
productiva hacia adelante, es decir, si
cultivan fresas generen productos
derivados como mermeladas, salsas,
congelados, etc. Es una forma de
generar incrementar ganancias y captar
nuevos mercados.

Tendencia a emigrar a cultivo organico
en un mediano plazo, utilizando
fertilizantes alternativos con precios
asequibles.

Obtener buenas producciones con
buenos rendimientos.

Expandir en hectareas con cultivos
rotativos que le den liquidez (como una
caja chica).

Tener un buen retorno econdmico en la
cosecha.

Tener productos de calidad, para que su
fruta sea exportable.
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Agricultor toda su vida y formador en
la misma actividad a su familia
directa.

Elocuente y accesible.

Un apasionado de los cafetales, tiene
58 hectareas ubicados en Jaén -
Cajamarca, y a la vez trabaja con
pequeiios y medianos cafetales en la
comercializacion del producto.

Agricultor de uvas pisqueras en Ica,
15 hectareas, ingeniero agricola de
profesion y un apasionado del
emprendimiento. Experiencia en la
realidad agricola costera del Peri y a
nivel de Latinoamérica.

Tiene a cargo 25 agricultores en la
zona de Motupe y Olmos. Maneja mas
de 400 hectareas de cultivo de mango.

Tiene a cargo 40 agricultores en la
zona de Piura. Maneja més de 700
hectareas de cultivo de mango.



Entrevistado 13

Entrevistado 14

Entrevistado 15

Entrevistado 16

Falta de beneficios o incentivos para la
actividad agricola por parte del
Gobierno.

Fertilizantes escasos para la parte
nutricional del cultivo.

Financiamientos por parte del Gobierno
a tasas bajas para ayudar al agricultor a
sembrar nuevas hectareas.

Maximizar el nivel de asistencia técnica
en campo.

Mayor inversion y ayuda por parte de las
organizaciones estatales.

Sustitutos de fertilizantes quimicos con
precios asequibles para cumplir con el
plan de fertilizacion.

Tener otro negocio paralelo a la
agricultura, para poder cubrir los gastos
personales y familiares.

Seguridad de la venta de toda su cosecha
incluido su descarte.

Poca mano de obra para las labores del
cultivo.

Ayuda por parte del gobierno para
adquirir maquinarias con tecnologia para
bajar costos.

Capacitacion al personal de cosecha,
para reducir descarte y tener mas fruta
exportable.

Contar con los nutrientes para recuperar
las condiciones del terreo desnutrido
producto de la campafia anterior.
Contar con condiciones claras sobre el
comercio de su producto a lo largo de
toda la cadena.

Obtener mejores beneficios econémicos;
producto de conocer claramente las
condiciones comerciales en toda la
cadena de aprovisionamiento; y que
dichas condiciones, sean mejoradas.

Conseguir la mejor produccion en la mejor
época del afio con los estandares de
calidad para su exportacion.

Certificar los productos para que la fruta
pueda acceder a los mercados mas
exigente para obtener un buen resultado.

Precio de abonos altos.

Costo de mano de obra del personal para
cosecha muy alta.

Escasez de fertilizantes.

Baja calidad del producto por no cumplir
con el plan de fertilizacion

Uso del guano de isla, con lenta
efectividad.

Incremento de costos para el
mantenimiento del cultivo (Combustible,
servicios, mano de obra, alquileres de
fundos).

Escasez de fertilizantes quimicos y la
tendencia de utilizacion de abonos (humus
de lombriz, estiércol de res y de aves).

2 Productos de baja calidad de otros

agricultores que malogran el mercado y los
retornos.

Cambio climatico

Baja produccion, no se dio afloraciéon de
mango.

Bajo rendimiento

No hay oferta de insumos naturales u
organicos.

3

Tener mas opciones de mercados para
sus cultivos, dada la coyuntura actual.

Ver a los clientes como un socio
estratégicos mas, dar el mejor producto
de calidad para obtener el mejor
resultado.

Abrir las fronteras para que los clientes
vengan a conocer la variedad de
productos en el pais.

Cosechar en el momento indicado, para
tener menos descarte en campo.

Tener informacion de como va su fruta
en el mercado exterior, ya que depende
del precio para obtener un mejor
resultado.

Rentabilidad alta para solventar la
campafia siguiente.

Mejores politicas en el sector agrario
relacionado a subsidiar para del
incremento del precio de los abonos
quimicos importados.

Incorporar nuevos sustitutos para los
fertilizantes quimicos con los abonos
organicos.

Cambiar cultivos convencionales a
organicos para obtener un mejor retorno
econdmico al final de la cosecha.
Capacitacion al personal en las
diferentes actividades del proceso del
cultivo.

Planes de gobiernos direccionados a
ayudar al sector de la agroindustria.
Tener mas calidad de fruta de
exportacion, menos descarte.

Que existan temperaturas adecuadas
para una afloracion 6ptima.

Se pueden mejorar las condiciones
comerciales con su actual cliente, la
agroindustrial DOMINUS.
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Tiene 105 hectareas entre mango y
palta. Trabaja su palta y lo exporta
bajo una asociacion, con respecto al
mango trabaja con DOMINUS. Tiene
conocimiento de precio del mercado
de exterior.

Tiene 5 fundos con un total de 80
hectareas del cultivo de mango.
Ademas, acopia distintos cultivos para
diferentes empresas. Tiene
conocimiento de precios del mercado
local

Tiene a cargo 10 hectareas del cultivo
de mango, es la encargada de manejar
una asociacion de 15 agricultores que
abastecen a la empresa DOMINUS.
Su tendencia es migrar a cultivo
organico.

57 afios

Cultivo de Mango

Campos x 13 has.

Le gusta el campo, la actividad.
Usa productos quimicos como
fertilizantes; pero no lo percibe como
un problema.

No hay costumbre de uso de
fertilizantes organicos

No hay oferta de fertilizantes
organicos.



Entrevistado 17

Entrevistado 18

Entrevistado 19

Mas proveedores de insumos para
producir.

Contar con el agua en los momentos
claves del proceso de cultivo.

Que exista una mejor gestion de las
autoridades. Existe un proyecto que
estan impulsando con el gobierno
central.

Mejor infraestructura de riego.
Asesoramiento y aprendizaje continuo y
personalizado.

Mejorar sus rendimientos, los cuales han
sido afectados, por la pobre afloracion.
Aprovechar un insumo como el estiércol
y hojas de la poda, para elaborar
compost.

Producir una fruta saludable y organica.
Financiamiento por parte del estado a
una buena tasa de interés. Tasas menores
o cercanas al 10%.

Mejor asesor amiento y capacitacion de
técnicas de cultivo, segtn el tipo y
caracteristicas del cultivo y condiciones.
Entiende que los ejemplos positivos y
negativos en la practica, influyen de
manera inmediata en los demas
agricultores.

Contar con mayor capacidad e
infraestructura y metodologias
tecnificadas.

Mejores condiciones de financiamiento.
Debe existir un cambio de cultura y
orientacion de todos los agricultores,
hacia una agricultura sostenible y 100%
organica.

Un precio mas justo para sus productos,
por parte de sus clientes principalmente,
molinos y distribuidores.

La palta necesita mas cuidado, mas agua,
mA4s recursos.

Se pierde mucha agua en la distribucion,
por una mala gestion e infraestructura para
distribuir dicho recurso.

No hay una cultura de disciplina entre los
agricultores, en el cuidado de los cultivos,
respecto a las recomendaciones técnicas.
So6lo un proveedor de guano de isla, que es
el estado a través de AGRORURAL.
Escases de agua. Sobre todo, en la etapa de
afloracion.

Existen compradores ocasionales que
consideran competencia desleal y que
suele abandonar al agricultor en los
momentos dificiles.

Incremento de los precios de los insumos.
Los costos relacionados a los precios de
insumos como la UREA; y también
pesticidas.

El cambio climatico acelera la afloracion y
mueve las ventanas comerciales. Esto
afecta el precio del producto y por
consiguiente el margen.

El costo de financiamiento por parte de los
bancos es muy caro y suele superar el
30%.

La agricultura esta descuidada. Es una
actividad importante para la humanidad y
su subsistencia.

Existe informacion errénea y mal
intencionada entre muchos proveedores de
insumos.

Pocos ofertantes de confianza. Hay
muchos estafadores, que alteran los
productos.

El cambio climatico afecta todo el proceso
productivo agricola, en calidad y
rendimiento. Y es algo que sienten que no
pueden controlar. Se pierde casi el 50% de
la cosecha por los cambios constantes de
temperatura, en periodos tan cortos.

El precio de los abonos y fertilizantes
incremento su precio en algunos casos
hasta el 300%.

El precio del petroleo.

Cambiar la mentalidad de los
agricultores.

Que mejoren los precios de sus
productos. En lineas generales, un mejor
margen.

Que los agricultores entiendan la
importancia de seguir los consejos y
métodos profesionales para obtener
buena calidad y rendimientos.

Seguir creciendo en la produccion de
mango.

Mejorar las condiciones de vida de su
familia.

Mejorar sus condiciones comerciales.
Que existan menos exigencias por parte
de sus compradores, respecto al
porcentaje de descarte.

Mayor apoyo por parte del gobierno.

Deseos

Tener una vida tranquila, como la que
ofrece el campo.

Se encuentra donde quiere estar.
Practicando la agricultura.

Una agricultura tecnificada, 100%
organica y sostenible.

Practicar una agricultura sostenible.
Ofrecer productos sanos para los
consumidores.

Optimizar el consumo (basicamente
reducir) de recursos como el agua y
fertilizantes.

Su deseo es exportar sus productos y
para ello debe contar con capital para
mejorar su infraestructura, procesos,
conocimientos y metodologias.

Que la humanidad vea a la agricultura
como una actividad clave para el futuro
y para la humanidad.

Cultivo de Mango y Palta.

Campos x 8 has. (6 mango + 2 palta).
Alcalde 3 periodos consecutivos en el
CP de Chochope-Piura.

El mismo inici6 su actividad agricola.
No fue una actividad heredada.

Ven a Olmos como una amenaza que
por su potencial de volumen y un
precio competitivo, podria perjudicar
sus intereses.

Cultivo de Mango y maiz.
Campos x 20 has.

También se dedica a la ganaderia.
Practicamente, usa fertilizantes
sintéticos, por costumbre, pero es
consciente que debe migrar a una
produccion organica.

Cultivo Maiz, palta, maracuyd y yuca.

35 afios

Campos x 6 has.

Radica en Ferrenafe.
Tecnologia artesanal y riego
tecnificado.
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- Mejores condiciones de financiamiento
con intereses y condiciones que
permitan surgir al pequefio agricultor.

Entrevistado 20 - Debe haber inversion en recuperacion de
suelos.

Migrar toda la agricultura a la tecnologia
hidroponica.

Concientizar a toda la red que se debe
manejar cultivos organicos para mover a
toda la oferta y garantizar sostenibilidad.
Mas y mejores opciones de
financiamiento. Incluso por parte del
estado.

- Asegurar el mercado. Encontrar nichos
por atender y que sus necesidades
puedan ser atendidas de manera
sostenible.

Demasiado uso de productos quimicos,
nocivos para la salud.

Nota. Elaboracion propia, 2023

El endeudamiento por financiamiento es
un riesgo dadas las condiciones
mencionadas anteriormente. Puedes
quebrar facilmente.

Los insumos y fertilizantes sintéticos que
usan, los suelos se debilitan y deben
invertir mas en las siguientes campanas
para recuperar esos suelos.

Existe falta de apoyo y honestidad, por
parte del estado en los recursos. Ejemplo,
las bolsas de UREA que ofrecieron, no se
entregaron y segtin dice, se quedan en
manos de los encargados.

Existen problemas sociales, laborales, - Contar con un terreno para una empresa
psicologicos, y econémicos que aquejan de agricola bien constituida.

distintas formas a la actividad agricola. - Producir productos 100 % organicos
Existe un problema respecto a los suelos. - Exportar a mercados internacionales.
Mucha presencia de sales. - Incrementar su capacidad productiva.
Los precios de los fertilizantes tanto - Mejorar los rendimientos y calidad de

sintéticos como organicos se han elevado y sus cultivos.
como agricultor le resta posibilidades de
maximizar sus margenes de ganancia.

Alza de precios de pesticidas o repelentes
anti plagas, subio de S/. 12,000 a S/.
14,000 por hectarea.

El alza de costos de transporte y fletes.

El alza del petroleo.

No existe un verdadero apoyo por parte del
gobierno hacia el agricultor en todo
sentido (econdmico, asesoria y educativo,
respecto a la actividad como negocio)

Campos x 50 has.
Cultivo de Loctao y Ajonjoli.

Fundo ubicado en Moérrope y Olmos.

Ambos en el dpto de Lambayeque
42 aios

2 hijos

Natural de Olmos, Lambayeque
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Apéndice J: Matriz de priorizacion de hipotesis

Figura J1

Matriz de priorizacion de hipotesis

Las empresas Agroindustriales ubicadas
en el norte del pais (entre la Libertad y
Piura), van a preferir en formato de Grow
cube a sacos a granel el humus
repotenciado en NPK.

Los agricultores de Piura, Lambayeque y
Libertad comprarian de forma recurrente el
humus de lombriz con NPK organico,
siempre que se garantice la disponibilidad
del producto.

ENFOQUE EN HIPOTESIS CRITICAS

Los agricultores peruanos que producen frutales de la
region Piura, Lambayeque y La Libertad, consideran
que la efectividad nutricional del Grow cube, durante
la etapa inicial del crecimiento de cultivos, permite un
optimo desarrollo en el ciclo fenoldgico de cada frutal.

Los agricultores peruanos que producen frutales de la
region Piura, Lambayeque y La Libertad, estan
dispuestos a adquirir al inicio de la siembra Humus de
Lombriz fortalecido con NPK en formato Grow cube
a un precio minimo de S/. 1.90 ($0.50) por cada
kilogramo.

Nota. Elaboracion propia, 2023



Apéndice K. Tarjeta de prueba de Hipétesis 1 — Deseabilidad

Figura K1.

Tarjeta de prueba de Hipotesis 1 — Deseabilidad

Equipo.1 - MBA CHICLAYO 19

Los agricultores peruanos que producen frutales de
la region Piura, Lambayeque y La Libertad, estan
dispuestos a adquirir al inicio de la siembra Humus
de Lombriz fortalecido con NPK en formato grow
cube a un precio minimo de S/. 0.65 por cada
kKilogramo.

Realizaremos una encuesta de 4 preguntas a 30 agricultores entre las
regiones de Piura, Lambayeque y La Libertad (10 agricultores por region). :

- Criterio individual de aceptacion del precio minimo sugerido.
- Criterio General de aceptacion

Criterio individual: Tener un % de aceptacion = 75% sobre las 4
preguntas, Se considera Si.

Criterio General: Tener un % de aceptacion == 80% sobre el total de
i ple.

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Apéndice L. Estructura de las Actividades de la Prueba De Usabilidad

Etapa 1: Cuestionario antes de la entrega del prototipo — Grow Cube al Agricultor.

Saludar

- (Qué frutales o afines produce?

- (Utiliza abonos organicos? Si la respuesta es SI, {Los utiliza durante la etapa inicial del
crecimiento de los cultivos?

- (Qué cantidad de abono utiliza?

- (Qué tipo de abonos organicos utiliza?

Etapa 2: Durante la entrega del prototipo — Grow Cube al Agricultor.

- Entregar al agricultor el Grow Cube de humus de lombriz potenciado en NPK.
- Observar como se familiariza con el producto.

- Observar como inserta el frutal o la hortaliza.

Etapa 3: Cuestionario para testear los resultados de la efectividad nutricional del Grow

cube en el frutal o la hortaliza.

- (Cual fue el tiempo del primer brote de la planta?

- (Qué porcentaje le otorgaria a la calidad — apariencia de las hojas (longitud, ancho y
color)?

- Considerando su experiencia con el producto ;Recomendaria este producto a sus
colegas?

- (Complet6 con éxito todas las tareas (Etapa 1,2y 3)?
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Apéndice M. Resultados del Cuestionario de la Etapa 1 - Prueba De Usabilidad

Tabla M1.

Resultados del Cuestionario de la Etapa 1 - Prueba De Usabilidad

.Qué frutales o . Utiliza abonos oQué ,Qué tipo de
USUARIO afines organicos? Si la cantidad de abonos organicos
produce? respuesta es S1, abono utiliza?
JLos utiliza utiliza?
durante la etapa
inicial del
crecimiento de los
cultivos?
Agricultor Platano. Si. Los utilizo Depende. En Compost.

1 Mango durante la etapa promedio 6 Guano de la
inicial del Kg por m? isla.
crecimiento de los
cultivos.

Agricultor Arandano Si los uso. Alrededor de Compost.

2 Uva 5 Kg por m? Humus de

Lombriz
Agricultor Mango Si. Necesario para 4 Kg por m? Algas.

3 Palta preparar y nutrir el Humus de

suelo. Lombriz
Agricultor Mango Si. Clave en la etapa En promedio Humus de
4 inicial del cultivo de 3 Kg por m? Lombriz o
mango. afines
Agricultor Papaya Si. Alrededor de Abono de
5 Aréandano 10 Kg por gallina y vaca
m2
Pimiento Si. Los abonos Alrededor de Guano de
Agricultor Esparrago orgéanicos hacen 8 Kg por m? inverna y pollo,

6 Alcachofa parte de la etapa gallinaza,
inicial del cultivo. musgo, foliar y

nucleo de

lombrices rojas.

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Apéndice N. Anotaciones de la Etapa 2 - Prueba De Usabilidad

Observaciones sobre la Observaciones sobre insercion del frutal
familiarizacion del producto o hortaliza dentro del producto
- Se les hizo facil trasladar el producto al - Los 06 agricultores insertaron el fruto o
lugar de colocacion donde se desarrollara hortaliza en menos de 01 dia.
el cultivo.

- Intuyeron rapidamente donde iria el
plantin (frutal o hortaliza).
- Buena predisposicion por el producto.
Nota. Elaboracion propia, 2023
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Apéndice O. Tarjeta de prueba de Hipotesis 2 — Deseabilidad
Figura O1

Tarjeta de prueba de Hipotesis 2 — Deseabilidad

Eficiencia
- Primer hrotamignto de la planta: Esta bien si el tiempo es menor a
130 dias.
- Calidad de las hojas: Esta bien si es mayor a un 80%.
- Insercion y aplicacion del formato Grpy Cubes: Esta bien si la
aplicacion es de 01 dia.
Eficacia y Lealtad

- Exito de termino de |as tareas: Si el usuario completa el 100% de
actividades.

Adquisicién de Humus de Lombriz potenciado en
formato grow cube.

Equipe.1 - MBA CHICLAYO 19

Los agricultores peruanes que producen frutales de
la regién Piura, Lambayeque y La Libertad,
consideran que la efectividad nutricional del Grow,
cube, durante |a etapa inicial del crecimiento de
cultivos, permite un éptimo desarrollo en el ciclo
fenoldgico de cada frutal.

= NPS: Esta bien si el indicador de NPS es positivo.

Entregaremos "Grow Cubes” de humus de lombriz potenciade con aditivos:
nutricionales 100% organicos, a un grupo determinado de 6 agricultores,
dos agricultores por cada region, para su verificacion y testeo.

Eficiencia:

- Tiempo del primer protamiento.de Ia planta.

- Calidad de las hojas en longitud, ancho y color.

- Elnimero de dias de la insercién y aplicacion del formato Grow
Cubes.

Eficacia y Lealtad

- Exito de termino de las tareas (instalacién y seguimiento la etapa
inicial del crecimiento de frutales).

- Lalealtad del usuario segln net promater. score (NPS).

Nota. Elaboracion propia, 2023



Apéndice P. Tarjeta de prueba de factibilidad operativa

Figura P1

Tarjeta de prueba de factibilidad operativa

Adquisicién de Humus de Lombriz
potenciado en formato grow cube.

Eguipo 1 - MBA CHICLAYO 19

El plan operativo responde a la atencion de
los agricultores peruanos que producen
frutales de la region Piura, Lambayeque y
La Libertad en un tiempo éptimo.

Calcularemos el tiempo promedio de atencién a los usuarios
o lead time que incluye el tiempo de aceptacion de compra y
tiempo de despacho de producto en base a cinco escenarios.

Mediante la simulacion de Montecarlo de 5000 valores nos
indica que la probabilidad de eficiencia es mayor >80%.

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Apéndice Q. Tarjeta de prueba de viabilidad
Figura Q1

Tarjeta de prueba de viabilidad

Adquisicion de Humus de Lombriz
potenciado en formato grow cube.

Equipo 1 - MBA CHICLAYO 19 i

Los ingresos proyectados sustentan el
maodelo del negocio con una inversion
rentable.

calcularemos los indicadores de rentabilidad financiera (VAN
y TIR) a raiz de los flujos proyectados a 5 afios.

EI VAN para un periodo de 05 afos en base a escenarios que
se visualizan en los diferentes ritmos de crecimiento.

Mediante la simulacién de Montecarlo de 5000 valores
nos indica que la probabilidad de riesgo de pérdida <10%.

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Apéndice R. Tarjeta de prueba de factibilidad de Marketing
Figura R1

Tarjeta de prueba de factibilidad de Marketing

Durante los cinco primeros afios el plan de
marketing sera rentable (los ingresos
superan las pérdidas).

Calcularemos el costo de adquisicion de los clientes (CVC) y
el valor del tiempo de vida del cliente (VTVC) en base a 05
distintos escenarios.

La relacion entre VTVC y CAC, la cual deberia ser mayor a
75

Mediante la simulacién de Montecarlo de 5000 determinara
que la probabilidad que el VTVC resulte siendo por lo menos
75 a 1 veces el CAC, sea mayor a 80%.

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Apéndice S. Evidencias de la prueba de Usabilidad

Figura S1

Pruebas de siembra en campo-Tambo Grande

Nota.
Elaboracion propia, 2023



Apéndice T. Estimacion del flujo de los costos sociales

Tabla T1
Cdlculo del costo anual por emision de CO2 por el alquiler del fundo arrendado de 1 hectdrea, desde el afio 1 al aiio 5
Criterio Afio 1 Ano 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Cantidad de hectareas 1 1 1 1 1
Consumos de energia tedrico del fundo por mes (Kwh) 800 800 800 800 800
Meses de alquiler 12 12 12 12 12
Total de Consumo de energia (Kwh/afio) 9600 9600 9600 9600 9600
Factor de emision de CO2 (kgCO2/Kwh) 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Huella de carbono - energia eléctrica del fundo arrendado (KgCO2/aio) 5952 5952 5952 5952 5952
Costo de emision de CO2 (dolares/kg) $0.026 $0.026 $0.026 $0.026 $0.026
Costo de emision de CO2 - energia eléctrica fundo arrendado ($/afio) $ 156 $ 156 $ 156 $ 156 $ 156
Nota. Elaboracion propia, 2023
Tabla T2
Calculo del costo anual por emision de CO2 por energia eléctrica de las laptops desde el ario 1 al aiio 5
Criterio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Numero de laptops 6 6 6 6 6
Consumos de energia tedrico diario (jornada de 8 horas) por laptop (Kwh/dia) 2 2 2 2 2
Dias de alquiler 365 365 365 365 365
Total de Consumo de energia (Kwh/afio) 4380 4380 4380 4380 4380
Factor de emision de CO2 (kgCO2/Kwh) 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Huella de carbono - energia eléctrica de los laptops (KgCO2/afio) 2715.6 2715.6 2715.6 2715.6 2715.6
Costo de emision de CO2 (dolares/kg) $0.026 $0.026 $0.026 $0.026 $0.026
Costo de emision de CO2 - energia eléctrica de laptops ($/afio) $71 $71 $71 $71 $71

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Tabla T3
Cdlculo del costo anual por emision de CO2 por energia eléctrica del servidor desde el aiio 1 al ario 5
Criterio Afio 1 Ano 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5

Numero de servidores 1 1 1 1 1
Consumo de energia Kwh/dia teorico diario (jornada 24 horas) por servidor 5 5 5 5 5
Dias de alquiler 365 365 365 365 365
Total de Consumo de energia (Kwh/afio) 1825 1825 1825 1825 1825
Factor de emision de CO2 (kgCO2/Kwh) 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Huella de carbono - energia eléctrica del servidor (KgCO2/afio) 1131.5 1131.5 1131.5 1131.5 1131.5
Costo de emision de CO2 (dolares/kg) 0.026 0.026 0.026 0.026 0.026
Costo de emision de CO2 - energia eléctrica del servidor ($/afio) $ 30 $30 $30 $ 30 $30

Nota. Elaboracion propia, 2023

Tabla T4

Calculo del costo anual por emision de CO2 por alquiler de camioneta desde el ario 1 al aiio 5

Criterio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Camionetas alquiladas 1 1 1 1 1
Emisiones de CO2 (gr/km) por camioneta 140 140 140 140 140
Kilémetros recorridos por dia 200 200 200 200 200
Dias trabajados 300 300 300 300 300
Total de Consumo de energia (gr/afo) 8,400,000 8,400,000 8,400,000 8,400,000 8,400,000
Valor del gramo de emision de ($/CO2) 0.002 0.002 0.002 0.002 0.002
Costo de emision de CO2 - alquiler de camioneta ($/afio) $ 19,791 $ 19,791 $ 19,791 $ 19,791 $ 19,791

Nota. Elaboracion propia, 2023
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Apéndice U. Metas de impacto por ODS en el Modelo de Negocio

Tabla U 1

Metas Impactadas por las ODS 02

ODS 02: Poner fin al hambre

Impacto

2.1 Para 2030, poner fin al hambre y asegurar el acceso de todas las personas, en
particular los pobres y las personas en situaciones vulnerables, incluidos los
lactantes, a una alimentacion sana, nutritiva y suficiente durante todo el afio.

2.2 Para 2030, poner fin a todas las formas de malnutricién, incluso logrando, a
mas tardar en 2025, las metas convenidas internacionalmente sobre el retraso del
crecimiento y la emaciacion de los nifios menores de 5 aflos, y abordar las
necesidades de nutricion de las adolescentes, las mujeres embarazadas y lactantes
y las personas de edad.

2.3 Para 2030, duplicar la productividad agricola y los ingresos de los productores
de alimentos en pequeia escala, en particular las mujeres, los pueblos indigenas,
los agricultores familiares, los pastores y los pescadores, entre otras cosas
mediante un acceso seguro y equitativo a las tierras, a otros recursos de produccion
e insumos, conocimientos, servicios financieros, mercados y oportunidades para la
generacion de valor afiadido y empleos no agricolas.

2.4 Para 2030, asegurar la sostenibilidad de los sistemas de produccion de
alimentos y aplicar practicas agricolas resilientes, que aumenten la productividad y
la produccion, contribuyan al mantenimiento de los ecosistemas, fortalezcan la
capacidad de adaptacion al cambio climatico, los fenomenos meteorologicos
extremos, las sequias, las inundaciones y otros desastres, y mejoren
progresivamente la calidad del suelo y la tierra

2.5 Para 2020, mantener la diversidad genética de las semillas, las plantas
cultivadas y los animales de granja y domesticados y sus especies silvestres
conexas, entre otras cosas mediante una buena gestion y diversificacion de los
bancos de semillas y plantas a nivel nacional, regional e internacional, y promover
el acceso a los beneficios que se deriven de la utilizacion de los recursos genéticos
y los conocimientos tradicionales y su distribucion justa y equitativa, como se ha
convenido internacionalmente

2.a Aumentar las inversiones, incluso mediante una mayor cooperacion
internacional, en la infraestructura rural, la investigacion agricola y los servicios de
extension, el desarrollo tecnoldgico y los bancos de genes de plantas y ganado a fin
de mejorar la capacidad de produccion agricola en los paises en desarrollo, en
particular en los paises menos adelantados.

2.b Corregir y prevenir las restricciones y distorsiones comerciales en los
mercados agropecuarios mundiales, entre otras cosas mediante la eliminacion
paralela de todas las formas de subvenciones a las exportaciones agricolas y todas
las medidas de exportacion con efectos equivalentes, de conformidad con el
mandato de la Ronda de Doha para el Desarrollo.

2.c Adoptar medidas para asegurar el buen funcionamiento de los mercados de
productos basicos alimentarios y sus derivados y facilitar el acceso oportuno a
informacion sobre los mercados, en particular sobre las reservas de alimentos, a fin
de ayudar a limitar la extrema volatilidad de los precios de los alimentos.




Tabla U 2

Metas Impactadas por las ODS 12
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ODS 12: Garantizar modalidades de consumo y produccion sostenibles.

Impacto

12.1 Aplicar el Marco Decenal de Programas sobre Modalidades de Consumo y
Produccion Sostenibles, con la participacion de todos los paises y bajo el liderazgo
de los paises desarrollados, teniendo en cuenta el grado de desarrollo y las
capacidades de los paises en desarrollo.

12.2 De aqui a 2030, lograr la gestion sostenible y el uso eficiente de los recursos
naturales.

12.3 De aqui a 2030, reducir a la mitad el desperdicio de alimentos per capita
mundial en la venta al por menor y a nivel de los consumidores y reducir las
pérdidas de alimentos en las cadenas de produccion y suministro, incluidas las
pérdidas posteriores a la cosecha.

12.4 De aqui a 2020, lograr la gestion ecologicamente racional de los productos
quimicos y de todos los desechos a lo largo de su ciclo de vida, de conformidad
con los marcos internacionales convenidos, y reducir significativamente su
liberacion a la atmoésfera, el agua y el suelo a fin de minimizar sus efectos adversos
en la salud humana y el medio ambiente.

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

12.6 Alentar a las empresas, en especial las grandes empresas y las empresas
transnacionales, a que adopten practicas sostenibles e incorporen informacion
sobre la sostenibilidad en su ciclo de presentacion de informes.

12.7 Promover practicas de adquisicion publica que sean sostenibles, de
conformidad con las politicas y prioridades nacionales.

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

12.a Ayudar a los paises en desarrollo a fortalecer su capacidad cientifica y
tecnologica para avanzar hacia modalidades de consumo y produccién méas
sostenibles.

12.b Elaborar y aplicar instrumentos para vigilar los efectos en el desarrollo
sostenible, a fin de lograr un turismo sostenible que cree puestos de trabajo y
promueva la cultura y los productos locales.

12.c Racionalizar los subsidios ineficientes a los combustibles fosiles que
fomentan el consumo antiecondmico eliminando las distorsiones del mercado, de
acuerdo con las circunstancias nacionales, incluso mediante la reestructuracion de
los sistemas tributarios y la eliminacion gradual de los subsidios perjudiciales,
cuando existan, para reflejar su impacto ambiental, teniendo plenamente en cuenta
las necesidades y condiciones especificas de los paises en desarrollo y
minimizando los posibles efectos adversos en su desarrollo, de manera que se
proteja a los pobres y a las comunidades afectadas.

Si

Si

Si

Si




Figura V 1
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Apéndice V. Plan de Implementacion de Trabajo

Diagrama de Gantt Humus de Lombriz potenciado con NPK.

Nota. Elaboracion propia, 2023
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