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GLOSARIO

Antioxidantes: Son la o las sustancias que no permiten la formacion de 6xidos en los
procesos quimicos.

B2B: tipico acuerdo comercial entre una empresa fabricante y una empresa
distribuidora de un producto.

Componentes bioactivos: elementos nutricionales que se encuentran en pequefias
cantidades en frutas, tubérculos, raices,

Biocomercio: son todas las actividades que se realizan teniendo en cuenta la
conservacion del medio ambiente y teniendo en cuenta la sostenibilidad del ambiente.,
sirven como antioxidantes.

Carotenoides: compuestos que se encuentran en las plantas y organismos sensibles a
la luz

Contrato de colaboracion empresarial: contrato entre empresas cuya finalidad es
aportar los recursos necesarios para alcanzar un objetivo en comun. Y es considerado
un tipo de Joint venture.

Innovacién: es la modificacién de elementos de algun producto o proceso para
mejorarlo.

Materia prima: es la sustancia de origen artificial o natural que sirve como insumo
para elaborar un producto.

Maquila: es la transformacion de un producto fresco en un producto procesado.

Margen neto o rentabilidad de los ingresos: es el margen del beneficio que se obtiene
por cada unidad monetaria de venta.

Mashua: planta herbécea, originaria de los andes centrales, con un ciclo de vida de 245
dias. La parte que se cosecha luego de 6 a 9 meses es el tubérculo

Nutracéuticos: proviene de la union de nutricion y farmaceutico, por lo que podemos
definir que son los productos que cumplen doble funcion, la de nutrir y ademas de ser
medicinales.

Plan de Negocio: escrito que determina si una idea de negocio es viable o no.

Polifenoles: sustancias quimicas que contienen méas de un grupo Fenol

Posologia: es una rama de la farmacologia que estudia las dosis que se deben
administrar de los alimentos.
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DIGESA.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

HORTUS S.A (Lima)

Empresa importadora distribuidora y comercializadora de Agroquimicos, semillas,
linea de jardineria, Sanidad ambiental y Veterinaria. Con una trayectoria de 63 afios en
el mercado nacional. Miembro de ANASAC Holding Chileno.

Asistente de Asuntos regulatorios Feb 2011-Actualidad
Encargada de analizar, elaborar e ingresarlos dossiers, asi como el seguimiento de
expedientes durante su evaluacion por cada ministerio, levantamiento de observaciones
para conseguir las aprobaciones de cada uno de los procesos descritos a continuacion.
Por 4 afios consecutivos obtuve junto al equipo de Asuntos regulatorios el
reconocimiento de la empresa por obtener el 100% de cumplimiento de los objetivos
del area. Junto con el equipo de AARR obtuvimos 13 registros de plaguicidas anuales.

- Proceso de registro de PQUA’s ante SENASA, DIGESA y DGAA

- Proceso de registro de plaguicidas de uso Doméstico, Industrial y salud publica ante
DIGESA

- Proceso de registro de plaguicidas de uso veterinario ante SENASA- PECUARIOS.

- Proceso de Ampliaciones de Uso de PQUA’S ante SENASA

- Proceso de Protocolos de PQUA’S ante SENASA

- Autorizacion de importacion de productos nuevos ante SENASA

- Autorizacion de importacién de productos nuevos (muestras) ante DIGESA

RELIMA AMBIENTAL S.A (LIMA)
Empresa dedicada al mantenimiento de parques y jardines, asi como también la gestion
de residuos solidos. En la actualidad Innova Ambiental, pertenece al grupo Solvi

Supervisora de Viveros y Areas Verdes Feb 2010- Feb 2011
Liderar un equipo cuya mision es la produccién de pantas ornamentales y Flores de
estacion para ser utilizadas en los disefios de parques y Jardines de los distritos de San
Isidro y Miraflores, manejando también los costos y presupuestos de ambos viveros. Se
obtuvo cumplimiento satisfactorio de los objetivos trazados en cada vivero en la
programacion anual.

- Produccion de Plantas Ornamentales y Flores de Estacion. Administracion de
Costos y Presupuestos de Viveros. Direccion y Manejo de Personal.
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CAMPOSOL S.A (TRUJILLO) Jul 2008 - Jul 2009

Empresa peruana dedicada a agro exportacion de Esparragos, palto, mandarina, con mas
de 20 afios de experiencia proporcionando a los consumidores a nivel mundial alimentos
de alta calidad gracias a las diversas practicas sostenibles con un aporte positivo a las
comunidades donde estan las diferentes operaciones. Conocida por tres divisiones:
Camposol Fruits and Vegetables (agroindustria), Marinasol y Camposol Internacional.

Supervisora de Aseguramiento de la Calidad

Encardada de liderar al equipo de calidad de fundos nuevos para la implementacion de
Global Gap, lograndose la implementacién de la norma en el fundo, Junto con el equipo
de Aseguramiento de la calidad se logré la renovacion de la certificacion de varios de
los fundos de la empresa. Como auditora interna de Global Gap se realizaron auditorias
las cuales se realizaron satisfactoriamente

- Implementacién y Verificacion de la norma Global Gap.
- Auditorias Internas en Fundos en Produccién y Areas Nuevas. Elaboracion de
Procedimientos para la produccion de Cultivos de Esparrago.

Auxiliar - Investigacion y Desarrollo Nutricion Vegetal Feb. 2008 - Jun 2008
Encargada de realizar ensayos con nuevos productos, pruebas con diversas plantillas de
fertilizacion para el cultivo del esparrago a fin de identificar la mejor fertilizacion para
obtener excelentes rendimientos sin desgastar a las plantas y a costos acorde con lo
estipulado por el area de produccion. Cumplimiento satisfactorio de los objetivos
trazados en conjunto con el area de produccion.

- Elaboraciéon y Desarrollo de Ensayos. Verificacion, Monitoreo y Desarrollo de
Plantillas de Fertilizacion.

CONAGRA S.A.C_ (LIMA) Nov 2006 - abril 2007
Empresa con casi 30 afios de experiencia en el mercado nacional, dedicada a la
Importacion y comercializacion de productos para el mercado agricola. Brindando
productos de alta calidad y el mejor servicio a los clientes y agricultores.

Supervisora de Investigacion y Desarrollo

Encargada de realizar los ensayos de eficacia con productos agroquimicos nuevos,
ampliaciones de uso en diversos cultivos. Implementar parcelas demostrativas desde
siembra hasta cosecha con las variedades de semillas de vegetales que comercializaba
la empresa, asi como pruebas con semillas nuevas. Cumplimiento satisfactorio de los
objetivos estipulados con la jefatura del departamento.

- Instalacion y Desarrollo de Ensayos en campos comerciales. Registros de productos
nuevos y ampliaciones de uso de agroquimicos. Distribucion de Ensayos: Costa,
Sierra 'y Selva.

FUNDO SAN ALBERTO CHACRA SANA (LIMA)
Empresa dedicada a la produccion y comercializacion de Hortalizas para luego ser
distribuidas en los super mercados de Lima.
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Jefe de Campo Abr 2006 - Oct 2006
Encargada de liderar el equipo de produccion del fundo cuya misién era la de producir
hortalizas de excelente calidad e inocuas para abastecer los supermercados Wong y
Metro. Asi como también se lideraba al equipo de Empaque de los productos antes
mencionados. Cumplimiento al 100% del calendario de siembra, rendimientos
satisfactorios con los cuales se cumplian con los requerimientos del cliente.
Cumplimiento al 100% de los requerimientos de empaque para cada tipo de hortaliza y
su posterior despacho a los supermercados.

- Produccion y Empaque de Hortalizas. Abastecimiento de Hortalizas Frescas
Supermercados Wong y Metro.

FORMACION PROFESIONAL
ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018-2019
Maestria de Administracion de Agronegocios

Universidad Nacional Agraria La Molina— UNALM 1998-2006
Ingeniero Agronomo

SEMINARIQOS

- Seminario Internacional de Estudios en Israel de la Maestria en Administracion de
Agronegocios de ESAN. Pasantias empresariales en innovacion agricola organizada
con la Universidad Hebrea de Jerusalén (del 12 al 21 octubre de 2018).

- Taller competencias ambientales de la DGAAA-MINAGRI vinculado con la labor
de fiscalias especializadas en materia ambiental (Mayo 2017)

- Curso autoaprendizaje “Registro de Plaguicidas quimicos de Uso Agricola-PQUA”
(Julio 2015)

- Curso “Lineamientos de buenas practicas de manufactura (BPM) y almacenamiento
(BPA), legislacion y registro de productos de uso veterinario y alimentos para
animales. Organizado por el Comité de Administracion del Fondo de Asistencia y
Estimulo del Servicio Nacional de Sanidad Agraria CAFAE SENASA. (Octubre del
2014)

- Curso de Interpretacion y Formacién de Auditores 1ISO 14001- V. 2004 Lima — Peru
2010.

- Curso “Destino ambiental de Plaguicidas” y “Residuo de plaguicidas en alimentos”
organizado por el laboratorio de Toxicologia de la Universidad Nacional Agraria
“La Molina” (Octubre 2014)

- Curso: “Curvas de disipacion de Plaguicidas” organizado por el laboratorio de
Toxicologia de la Universidad Nacional Agraria “La Molina” (Abril del 2014)

- 8°Curso Manejo Integrado de Cultivos en la Irrigacion Chavimochic Trujillo — Peru
2008

- Curso de Formacion Auditores INTERNOS GLOBAL GAP V3.0-2 SEP 07 Piura -
Peru 2008.

INFORMACION ADICIONAL
Idiomas: Inglés Intermedio
Ofimatica:Office Intermedio Avanzado, Corel Basico,
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Curriculum vitae
Giancarlo André Falconi Sarmiento

Ingeniero Agronomo, egresado de la Maestria en Ciencias Ambientales UNALM
mencion en Gestion Ambiental, estudiante de Maestria de Administracion de
Agronegocios ESAN. Con experiencia en, peritaje de cultivos tradicionales y no
tradicionales, manejo agronomico de cultivos como Uva de Mesa, Esparrago y Palto,
asi como la Implementacion y Certificacion de Sistemas de Gestion de Calidad, Medio
ambiente, Seguridad y Salud Ocupacional; BPA, TESCO, GLOBLAGAP en empresas
del sector Agricola, Minero y Construccion.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

MCLARENS TOPLIS PERU AJ. Y PER. DE SEGUROS S.A.

Empresa de Servicios dedicada a Peritaje de siniestros generales y agrarios, en alianza
con Aseguradoras como Mapfre y Pacifico Seguros, con mas de 25 afios en el mercado,
y responsable del peritaje del Seguro Agricola Catastrofico en las Regiones Puno,
Cusco, Huancavelica y Huanuco desde la campafia 2008-09.

Coordinador de Seguros Agrarios Dic 2015 - Actualidad
Responsable de la operatividad del seguro agricola catastréfico (SAC) en las regiones
Cusco, Huancavelica, Huanuco y Puno.

- Uso de herramientas y softwares de informacion geogréafica para desarrollo de
agricultura de precision que permitira determinar la real cobertura de cultivos en
zonas de influencia.

- Logre la capacitacion de 25 ingenieros agronomos en temas de peritaje cultivos
siniestrados con enfoque en la determinacion de rendimientos a cosecha y su
respectiva comparacion con los indicadores que activan el seguro agricola
catastrofico.

SICEM CONTRATISTAS GENERALES S.R.L.

Empresa dedicada a los servicios de Ingenieria Civil, Electromecanica y proyectos
diversos con mas de 15 afios de experiencia y 300 proyectos ejecutados a través del
fondo Mi Vivienda, Modalidad techo Propio, Mejoramiento y Vivienda Nueva.

Gestor en Calidad. Dic 2014 - Dic 2015
Responsable de la implementacion de Sistema de Gestion de Calidad, y el disefio de
areas verdes en proyectos inmobiliarios.

- Logre la implementacion del sistema de gestidn de calidad en base a la Norma ISO
9001:2015 con miras a una certificacion futura, en los procesos de disefio de obras
civiles y proyectos inmobiliarios, y mantenimiento de areas verdes.

- Desarrolle el plan de calidad y cronograma de actividades con el objetivo de cumplir
los indicadores de gestion, buscando la eficiencia y reduccién de los costos en el
presupuesto designado de diferentes obras adjudicadas.
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CONSORCIO CAJAMARCA Il S.A.

Empresa formada por contrato de colaboracion empresarial entre las constructoras
Queiroz Galvao SA., Camargo Correa SA. y la Empresa Reyna SAC., destinada a la
ejecucion del proyecto vial “Rehabilitacion y Mejoramiento de la Carretera
Chongoyape — Cajamarca: Tramo VI”, obra licitada por el estado por un total de 274
millones de soles.

Jefe de Sistemas Integrados de Gestion (SIG). Mar 2013 - Set 2014
Responsable de Implementacién y certificacion del SIG en el Proyecto Vial Tramo IV.
Carretera Chongoyape — Cajamarca. (Bambamarca — Hualgayoc)

- Logre la implementacion y certificacion del sistema integrado de gestion, en el
proyecto, a través de la Certificadora BRUV de Alemania.

- Desarrollo y ejecucion de todas las actividades programadas segun el manual de
calidad y plan corporativo, en coordinacion con las diferentes areas o departamentos
del proyecto, incluyendo gerencia.

RELIMA AMBIENTAL S.A.

Empresa de servicios dedicada a la limpieza pablica y mantenimiento de &areas verdes
en los distritos de San Isidro, Miraflores y Lima metropolitana, de capital brasilero
perteneciente al Grupo Solvi, con més de 15 afios en el mercado peruano.

Supervisor de Areas Verdes. Jul 2012 - Mar 2013
Responsable de las operaciones agricolas en el mantenimiento de areas verdes del
distrito San Isidro.

- Logré los resultados de eficiencia y atencion de reclamos mas altos en el historico
de indicadores del mantenimiento de areas verdes, en base a la organizacion del
personal de mantenimiento, podadores, regadores y maquinistas.

- Forme parte del equipo de prevencion de riesgos ambientales y de seguridad y salud
ocupacional, logrando atender oportunamente los incidentes registrados por los
trabajadores en el distrito de San Isidro

CONSORCIO CAJAMARCA S.A.

Empresa formada por contrato de colaboracién empresarial entre las constructoras
Queiroz Galvao SA.y Camargo Correa SA., destinada a la ejecucion del proyecto vial
“Rehabilitacion y Mejoramiento de la Carretera Chongoyape — Cajamarca: Tramo 117,
obra licitada por el estado por un total de 240 millones de soles.

Jefe de Sistemas Integrados de Gestion (SI1G). Oct 2011 - Jun 2012
Responsable de Implementacion y certificacion del SIG en el Proyecto Vial Tramo II.
Carretera Chongoyape — Cajamarca. (Cochabamba — Yamaluc)

- Logre laimplementacion y certificacion del sistema integrado de gestion 1ISO 9001,
ISO 14001, OHSAS 18001, en el proyecto, a través de la Certificadora BRUV de
Alemania.

- Desarrollo y ejecucion de todas las actividades programadas segun el manual de
calidad y plan corporativo, en coordinacion con las diferentes areas o departamentos
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del proyecto, incluyendo gerencia.

CONSORCIO DE PRODUCTORES DE FRUTA S.A.

Exportacion y comercializacion de productos generados por los 50 asociados al
consorcio, es el principal productor y exportador de citricos en el Per( y uno de los
principales en palto y granada, cuenta con diferentes certificaciones que les permiten el
ingreso a mercados internacionales.

Ing. Aseguramiento de la Calidad. Oct 2010 - Jun 2011
Responsable del seguimiento y control de calidad de fruta segun estandares TESCO,
GLOBALGAP y BPA

- Logre el 98% de aceptacion de fruta cosechada en la planta de empaque
correspondiente a los campos supervisados en el sur chico que cumplian con los
estandares de calidad planteados por la compafiia, gracias a la relacién y
asesoramiento brindado a los productores asociados

- Realice la visita semanal y constante de 20 asociados en el sur chico, logrando
optimizar los criterios adecuados de cosecha y evitando perdidas de calidad en la
fruta (citricos y palto)

AGRICOLA DON RICARDO S.A.
Empresa agricola dedicada a la produccion y exportacion de cultivos no tradicionales
en fresco como palto, uva de mesa, arandanos entre otros, es uno de los principales
exportadores de uva de mesa sin semilla con presencia en el mercado internacional,
cuenta con 800 has en la Region Ica.

Ingeniero de Campo. Jun 2009 - Jul 2010
Responsable de la Sanidad Vegetal del cultivo de Uva de Mesa y Palto Hass en el Fundo
Don Carlos ubicado en Ica.

- Desarrolle el correcto plan de sanidad agricola descrito al inicio de campafia,
logrando una reduccion de enfermedades claves como Oidiosis en la campafia 2009
y la camparia 2010, consiguiendo el bono de productividad para el fundo.

- Disefio de implementos de fumigacion que permitieron una eficiencia de la
aplicacién de cianamida hidrogenada en un 15% mas, lo que se reflejé en la brota
miento del cultivo de uva de mesa para exportacion.

AGRICOLA CHAPI S.A.

Empresa agricola dedicada a la produccidn y exportacion de cultivos no tradicionales
en fresco como palto, uva de mesa, citricos, arandanos entre otros, con méas de 20 afios
en el mercado ofreciendo sus productos al mundo, cuenta con casi 1000 has en Ica,
Lambayeque y Olmos.

Practicante profesional. Oct 2008 - Feb 2009
Responsable de supervision de operaciones agricolas, manejo de personal y sanidad
vegetal en cultivos de esparrago, palta y uva de mesa.

- Forme parte del equipo técnico responsable de la ejecucion de los planes de sanidad
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y fertilizacién de la campafia agricola en los cultivos de esparrago, palto y vid en
los fundos Don Ernesto, Alesves y Dofia Julia.

- Desarrolle un mapeo integral de suelos en las 70 has de palto Hass, cuya necesidad
era imperativa, lo cual permitio una eficiencia en el manejo del riego y fertilizacion
del cultivo, teniendo como consecuencia una reduccion del costo de produccion de
10% por Ha, segun lo expuesto en reuniones semanales.

FORMACION PROFESIONAL
ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018-2019
Maestria de Administracion de Agronegocios

Universidad Nacional Agraria La Molina— UNALM 2015-2017
Maestria en Ciencias Ambientales — Gestién Ambiental

Universidad Nacional Agraria La Molina — UNALM 2000-2007
Ingeniero Agrénomo

SEMINARIOS

- Seminario Internacional de Estudios en Israel de la Maestria en Administracion de
Agronegocios de ESAN. Pasantias empresariales en innovacion agricola organizada
con la Universidad Hebrea de Jerusalén (del 12 al 21 octubre de 2018).

- Diplomado en Administracion y Gestién de Empresarial (2017 — CNC)

- Diplomado en Formulaciéon y Evaluacion en Planes de Agronegocios (2015 —
ESAN)

- Curso Hidroponia Comercial (2015 — UNALM)

- Curso Disefio de Sistemas de Riego Localizado (2014 — UNALM)

- Especializacion en Gestion de la Calidad y Auditoria Ambiental (2011 — UNALM)

- 1 Congreso Internacional de Agro exportacion (2006 — IPEH)

- XLVII Convencién Nacional de Entomologia (2005 — SEPPERU)

- Curso Modular Integrado de Viticultura (2005 — UNALM)

INFORMACION ADICIONAL

Idiomas

Ingles Intermedio

Ofimatica:

Office Intermedio Avanzado, ArcGIS 10.3 Basico, QGIS 3.4 Basico AutoCAD 2015
Basico, SAP, NISIRA

XXii



Curriculum Vitae
Ysabela Karina Manrique Nufiez

Ingeniera en Industrias Alimentarias, estudiante de Maestria de Administracion de
Agronegocios ESAN. Con experiencia en gestion técnico-administrativa en proyectos
productivos, formulacién y monitoreo de planes de negocio, organizacion de eventos
de promocidn y capacitacion, logistica y articulacion en entidades gubernamentales.
Capacidad para desarrollar e implementar diagnosticos, medicion y control de
actividades de caracter estratégico para los agronegocios, conocimiento de herramientas
de inteligencia comercial.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

SIERRAY SELVA EXPORTADORA

Organismo Publico adscrito al Ministerio de Agricultura y Riego del Perud, que
promueve emprendimientos y negocios sostenibles, desarrolla procesos con
productores organizados orientando a los mercados nacionales e internacionales.

Asistente Administrativo (Sede Descentralizada Arequipa) Mar 2013 - Oct 2017
Responsable de la administracion de la oficina y control vehicular, apoyo en la
formulacion de planes de negocio y proyectos productivos en el sector agroindustria
con promocién de productos de valor agregado de la region.

- Cumplimiento satisfactorio en todas las tareas encomendadas.

- Elaboracion de reportes trimestrales, anuales, de resultados de indicadores de
gestion como numero de beneficiarios, ventas articuladas, jornales, numero de
capacitados; logrando la meta presupuestaria anual asignada a la sede.

- Coorganizacion de actividades y eventos con relevancia en Desarrollo Productivo
Territorial, Promocion de Negocios, Competitividad, Emprendimiento e
Innovacion, Capacitaciones.

- Apoyo y seguimiento a 23 planes de negocio en las lineas de quesos madurados,
uva, palta, trucha, orégano, quinua organica, fibra y carne de alpaca.

- Buena gestion administrativa y logistica de la unidad descentralizada como
adquisiciones de bienes y contratacion de servicios, control de gastos y manejo de
fondos de pago.

Practicante profesional Mar 2012 - Feb 2013

Apoyar en la gestion de la sede como asistente administrativo.

- Apoyo a los programas productivos de quesos, frutales, granos andinos, ganaderia
alto andina, hierbas aromaéticas de Sierra Exportadora en la region Arequipa.

- Apoyo logistico y administrativo en oficina.

Programa de voluntariado Nov 2011

Levantamiento de linea base en queserias rurales en la region Arequipa.

- Inspeccion y asesoramiento en 15 queserias rurales en el distrito de Pampacolca,
provincia de Castilla, region Arequipa.

- Elaboracion de un plan de negocio.

- Apoyo a técnicos de campo zonales en visitas, charlas y capacitaciones a
productores.
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FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018 - 2019
Maestria en Administracion de Agronegocios

UNIVERSIDAD NACIONAL DE SAN AGUSTIN —UNSA 2007 - 2011
Ingenieria en Industrias Alimentarias

SEMINARIOS

Seminario Internacional de Estudios en Israel de la Maestria en Administracion de
Agronegocios de ESAN. Pasantias empresariales en innovacion agricola organizada
con la Universidad Hebrea de Jerusalén (del 12 al 21 octubre de 2018).

Diploma en Innovacion para el crecimiento productivo y competitividad en los
Agronegocios (2017 — 2018 ESAN)

Diploma de Especializacion en Agroexportaciones (2014 — ADEX).

Diploma de Especializacidn en Gestion del Desarrollo Econdémico Local (2014 —
UCSP-CGPA).

Curso de Induccion al Comercio Exterior Capacitacion para el desarrollo de
competencias en gestion empresarial en el marco de la primera fase de la ruta
exportadora de Promperd, Universidad Catolica Santa Maria, Arequipa junio del
2016.

Curso Taller Elaboracion de planes de negocios de la estrategia crea y emprende
empresarial, organizado por el Ministerio de la Produccion - Programa Crea y
Emprende, Universidad Catolica San Pablo, Arequipa octubre del 2014.

Curso Taller Elaboracion de planes de negocios para acceder a fondos del estado.
organizado por Universidad Catdlica Santa Maria, Arequipa setiembre del 2014.

INFORMACION ADICIONAL
Idiomas:

Inglés Intermedio

Ofimatica:

Office Intermedio
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Curriculum Vitae
Fernando José Roca Lira

Bachiller en Ciencias - Agronomia egresado de la Universidad Nacional Agraria La
Molina, estudiante de Maestria de Administracion de Agronegocios ESAN. Con amplia
experiencia en manejo de cultivos hortofruticolas de exportacion en toda su cadena
productiva bajo indicadores de gestion. También en manejo técnico fitosanitario en
diversos cultivos tanto tradicionales como no tradicionales. Especialista en
implementacion y desarrollo de ensayos de eficacia biologica con fines de obtencion de
dosis comerciales brindando plataformas técnicas y recomendaciones para su uso y
manejo de Agroquimicos.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

SYNGENTA CROP PROTECTION S.A - SUCURSAL PERU

Es una de las principales empresas agricolas del mundo; siendo una de las compafiias
del sector que cuenta con una oferta que integra soluciones eficaces en proteccion de
cultivos y produccion de semillas. En investigacion y desarrollo es lider en la industria,
invirtiendo US $ 1,3 mil millones para entregar regularmente productos nuevos al
mercado. En el 2018 obtuvo ventas por US $ 13,5 mil millones siendo 9% mayor con
respecto al afio 2017.

Biological Assessment Ecuador & Peru Coordinator ~ Dic 2014 - Actualidad
Responsable de gerenciar el departamento de R&D para productos de proteccién de
cultivos, semillas de maiz y vegetales.

Cargo adjunto: responsable del desarrollo de semillas de vegetales Colombia, Ecuador
y Per( (2014 - 2017). SEDE: Lima — Per(

- Desarrollar la estrategia y posicionamiento de mas de 40 productos PQUA en todo
el Per(; obteniendo dosis Optimas para registrar los productos en el mercado
Peruano.

- Construccion de la estrategia y plataformas técnicas en méas de 40 productos para
orientar y soportar al area comercial y de marketing para introducir productos al
mercado.

Biological Assessment Peru - Trial Officer Mar 2014 - Dic 2014
Responsable de la planificacion y ejecucion de ensayos de eficacia para productos de
proteccién de cultivos y semillas, generando plataformas de soporte técnico. SEDE:
Lima — Perd

- Ejecutar 70 ensayos correspondientes al plan de desarrollo entregando en los
tiempos Optimos y dentro del presupuesto asignado. Obteniendo un 120% en la
ejecucion propuesta.

- Elaboracion de informes de eficacia de PQUA y semillas con fines de registro
disminuyendo los indicadores definidos por la gerencia en 30%.

Consultor Agricola Syngenta Nov 2011 - Mar 2014
Responsable de la generacion de demanda en agroindustrias con la finalidad de dar
soporte, servicio a los clientes y socios estratégicos en la zona de Chiclayo y Piura.
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SEDE: Lambayeque — Peru

- Se amplio la cartera de clientes con atencion directa en mas del 50%, superando la
meta trazada en los planes de negocio con una efectividad de venta superior al 95%.

- Secumplié con la meta establecida en los presupuestos de venta en promedio de los
afios laborados en este departamento en 110%

CONSULTORA AGRARIAS.A.C

Empresa dedicada al servicio de tercerizacion exclusiva de la fuerza de promocion de
la compariia BASF Peruana; encargada de soportar la operacion en todo el Pert en 3
zonas (Norte, Centro y Sur) entregando las herramientas necesarias para el desempefio,
actividades y recursos del equipo de promocién.

Promotor técnico BASF Peruana Mar 2011 - Nov 2011
Responsable del desarrollo técnico - comercial de productos para la proteccion de
cultivos. SEDE: Ica — Pert

- Desarrollo de 20 nuevos clientes en la zona generando demanda por mas del 15%
del presupuesto de la zona.

- Ejecucion de 5 ensayos mensuales finalizado en ventas superando el ratio promedio
del equipo de promocién.

CONSORCIO DE PRODUCTORES DE FRUTA S.A

CPF se ha convertido en el principal productor y exportador de citricos conformado por
mas de 50 asociados en todo el Perd, asi como en uno de los principales en palta Hass
y granada. El éxito de CPF se basa en prever a sus clientes productos con la mas alta
calidad y un servicio eficiente, para esto ha desarrollado dos marcas principales marcas:
‘Malki' y 'Brixi', nombres posicionados y reconocidos en los principales mercados a
nivel mundial.

Ingeniero de Aseguramiento de la calidad. Feb 2010 - Feb 2011
Responsable de la calidad - campo en labores de cosecha y post cosecha de Citricos y
Palto para exportacion en Lima, Cafiete, Chincha e Ica. SEDE: Lima — Per(

- Se supero el ratio de calidad de cosecha y disminuyendo las perdidas por descarte
en mas del 10% y optimizacion de los procesos en campo.

- Se realizaron visitas semanales superando los indicadores solicitados por la
compaiia en el asesoramiento y supervision de las actividades en campo,
incrementando los muestreos en 20% Yy asi reduciendo el margen de error para los
positivos (residuos) trazables.

CAMPOSOL S.A

Es la empresa agroindustrial lider en el Perd, la mayor exportadora de esparragos del
mundo y va camino a convertirse en el primer productor de palta a nivel internacional.
Sus principales productos son: esparragos verdes y blancos, pimientos piquillo,
alcachofas, paltas, mangos, uvas, mandarinas y ardndanos. La compafiia es propietaria
de todos los campos en los que opera, teniendo el control total de las fases de siembra,
crecimiento, cultivo y empaquetamiento de productos finales. Cuenta actualmente con
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maés de 25.900 hectéreas. Es un negocio verticalmente integrado, desde el campo hasta
el producto final.

Jefe de Fundo Ago 2007 - Feb 2010
Responsable de dirigir y controlar las actividades relacionadas con la produccion en los
cultivos de Palto, Pimiento y Esparrago. SEDE: La Libertad — Per(

- Encargo de gestionar y liderar la siembra de 448 ha de Palto hass en todos los
ambitos agricolas desde la siembra en vivero, trasplante, y establecimiento en
campo definitivo.

- Optimizar y planificar los recursos para obtener la mayor rentabilidad. Manejo
agronémico en aspectos de labores culturales, riego, fertilizacion y sanidad en
coordinacion con las areas de servicio. Area de Produccion a cargo: 214.5 ha,
produccidn obtenida a un costo de $0.21/Kg.

CONSORCIO AGUA AZUL S.A

Empresa Concesionaria del Proyecto “Aprovechamiento Optimo de las aguas
Superficiales y Subterraneas del Rio Chillon”, se dedica a la produccion de agua potable
para la empresa de Servicio de Agua Potable y Alcantarillado de Lima - SEDAPAL,
quien a su vez abastece a los distritos del cono norte de la ciudad de Lima.

Administrador agricola y Areas verdes Nov 2006 - Ago 2007
Responsable de gestionar sembrios hortofruticolas y supervisar el mantenimiento de las
areas verdes. SEDE: Lima - Peru

- Sedesarrolld la instalacion de arboles frutales (Palto — 5ha y Lucumo 5 ha) mediante
la autogestion de siembras de hortalizas y/o cultivos comerciales (5 ha).
- Planificar actividades de siembra y mantenimiento de las areas verdes, 25 ha.

FORMACION PROFESIONAL
ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018-2019
Maestria de Administracion de Agronegocios

Universidad Nacional Agraria la Molina — UNALM 2000 — 2006
Bachiller en Ciencias - Agronomia

SEMINARIOS

- Seminario Internacional de Estudios en Israel de la Maestria en Administracion de
Agronegocios de ESAN. Pasantias empresariales en innovacion agricola organizada
con la Universidad Hebrea de Jerusalén (del 12 al 21 octubre de 2018).

- Theory and tools of the Harvard Negotiation Project — Colombia 2015 — CMI
International Group / Syngenta

- Taller de Negociaciones, Lima — Per( 2013 — Convenser / Syngenta

- Administracion de Cuentas Claves (KAM), Guayaquil — Ecuador 2012 — Convenser
/ Syngenta

- SSTC (Selling Skills Training Course), Lima — Per( 2012 — Syngenta

- MaSE Essence Il, Lima — Pert 2012 — Syngenta

- MaSE Essence |, Guayaquil — Ecuador 2012 — Syngenta
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INFORMACION ADICIONAL

Idiomas:

Inglés Intermedio

Ofimatica:

Office Intermedio, SAP, MS Project, ARM, Infostat, SAS, FIS
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocio B2B es una propuesta de innovacion con enfoque de
cadena de valor con elementos de biocomercio que abarca operaciones de acopio,
transformacion, comercializacion y distribucion de polvo atomizado de mashua negra,
en alianza entre una empresa SAC formada por los autores de la presente tesis, la cual
tiene como actividad principal la comercializacion de insumos naturales para la
industria cosmética; por lo cual nos corresponde el régimen general y la Asociacion de
Productores Agropecuarios de Pazos (ASPAPA) mediante un contrato de colaboracién
empresarial.

La motivacion de esta investigacion consiste en agregar valor a la mashua negra
cultivada en los andes peruanos que presenta un potencial comercial para el
abastecimiento de un ingrediente natural ancestral orientado a la industria cosmética
natural con caracteristicas antioxidantes, de origen étnico, asi como el apoyo a una
comunidad rural que es un requisito para que el producto planteado sea viable y
atractivo por los futuros clientes por tener una historia que contar.

Nuestro destino planteado, es EEUU, sustentado por la identificacion de un
mercado creciente de los ingredientes naturales para la cosmética y de cuidado personal,
esto debido a la macro tendencia de verse y sentirse bien, presentando oportunidades
comerciales para insumos y productos finales de origen natural.

Por todo lo anterior expuesto se puede precisar que existen condiciones atractivas
para evaluar la viabilidad econdmica-financiera de acopiar y exportar polvo atomizado
de mashua negra resaltando sus compuestos bioactivos y procedencia que permita
exponer las cualidades de este producto para el mercado internacional considerando las
tendencias comerciales en el mercado cosmético natural estadounidense, asi como
también la existencia de una demanda insatisfecha de -1,941 millones de US$, en base
a esta necesidad de mercado vamos a satisfacer la demanda en 6.8 millones de US$ en
el décimo afio del proyecto.

Cabe resaltar que para desarrollar la presente tesis nos valdremos de un modelo de
negocio planteado como contrato de colaboracién empresarial entre la Asociacion
ASPAPA, antes mencionada, y una empresa nueva formada por los integrantes de la

tesis, con el objetivo de incrementar las ventajas competitivas propuestas en busqueda
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de rentabilidad, esta articulacion propone una oportunidad de negocio siguiendo los
principios del biocomercio.

El proyecto se desarrollara en un horizonte de 10 afios en la zona de Tayacaja
Huancavelica, zona donde existen las condiciones adecuadas para el cultivo y en Lima
donde existe diversidad de oferta de maquiladoras y logistica de exportacion.

La ventaja competitiva se basa en la diferenciacion en el mercado nicho de los
ingredientes naturales para la industria cosmética, se plantea como estrategia de
marketing una presentacion de 5 Kg de polvo atomizado en bolsas de polietileno y cajas
rotuladas con un precio FOB de US$ 52.6/kg, siendo la plaza el mercado americano en
los estados de New York y New Jersey, el segmento objetivo son los laboratorios,
procesadores industriales de cosméticos naturales, cadenas mayoristas de ingredientes
naturales que los utilizan para la formulacion de cremas y productos cosméticos
antienvejecimiento y cuidado personal, finalmente la estrategia de promocion en ferias
especializadas internacionales, misiones empresariales y venta online.

Se tiene el afio cero como etapa de inversion de US$ 172,885 con un 30% de
financiamiento bancario. La evaluacion econémica del proyecto indica un TIRe de
59.94% y un VANe de US$ 732,452; los resultados financieros presentan un valor de
TIRf de 68% y un VANT de US$ 962,764.

En cuanto al analisis de sensibilidad, se evaluaron las variaciones de precio, costo
y hectareas iniciales, encontrandose que el proyecto puede soportar hasta una
disminucion de 16.24% en el precio de venta del producto, asi como puede resistir un
aumento de 19.99 % en los costos variables y poder iniciar el proyecto con menos area

agricola hasta 2.98 has.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

En el presente capitulo se establece los antecedentes de la industrializacion del
cultivo de la mashua negra, las ventajas de sus compuestos activos, oportunidad de
negocio bajo un esquema B2B para el polvo atomizado como insumo para la industria
cosmética natural materia de la presente propuesta de negocio. Estos antecedentes nos
permiten determinar los objetivos, alcances, limitaciones y la metodologia de
investigacion del presente estudio.

1.1.  Antecedentes

El tema y contenido de investigacion de la presente tesis surge de la inquietud por
parte de los integrantes en dar valor a la mashua negra, un cultivo marginado de los
andes, que forma parte de la dieta de agricultores de esa zona, y que cuenta con diversas
caracteristicas versatiles, como por ejemplo el conteniendo de componentes activos que
reflejan un uso ancestral como regenerador de la piel, evitando las manchas solares y
micosis fangicas en paises como Ecuador, Per y Bolivia, al igual que otra especie del
mismo género conocida como “Mastuerzo” (Tropaeolum Majuz L.), asi como la
presencia de otros compuestos como los glucosinolatos también presentes en algunos
alimentos como las cruciferas (brdcoli, la col de Bruselas, la coliflor, la col rizada) y la
maca.

Es por ello que centramos nuestra necesidad de plantear una propuesta comercial
que agregue valor a este producto, conociendo sus beneficios, se decidi6é plantear la
presente tesis motivados por el potencial productivo del cultivo, estudios realizados
sobre los compuestos bioactivos presentes en la materia, una industria y mercado
destino en crecimiento y alineado con las tendencias futuras, asi como con la reputacién
de nuestro pais como fuente de insumos naturales producto de una rica biodiversidad.

En ese sentido se analizd la situacion actual del cultivo, observando que de acuerdo
al Sistema integrado de estadistica Agraria (SIEA), las principales zonas productoras
de mashua en el pais se ubican en las regiones de Cusco, Apurimac, Junin y
Huancavelica. Asimismo, el Centro Internacional de la papa (CIP, 2013) manifiesta que
se ha recolectado e identificado 107 accesiones® de germoplasma de diferentes zonas
productoras en el Peri con 91 morfotipos diferentes. Dentro de los fenotipos mas

estudiados se encuentra el ARB - 5241 (color morado) y comdnmente conocido como

1 Una muestra distinta, singularmente identificable de semillas que representa un cultivar, una linea de cria o una poblacién y que
se mantiene almacenada para su conservacion y uso (FAO, 2018).
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mashua negra, siendo este el genotipo cultivado en la Comunidad de Pazos por la
Asociacion de productores agropecuarios de pazos (ASPAPA), aliado estratégico con
una comprobada experiencia en la comercializacion de tubérculos andinos, ubicado en
esta zona escogida como area productiva para la presente tesis.

La mashua al ser un producto poco conocido por los mercados nacionales e
internacionales, esta limitado al consumo local originado por costumbres ancestrales
que pasan de generacion en generacion hasta la actualidad, estableciendo usos diversos
desde lo alimenticio hasta lo medicinal. El Instituto peruano de Exportadores (2018)
expresa que actualmente se estd revalorando este tubérculo, aprovechando las
tendencias mundiales, y tal es asi que se pueden encontrar diversas presentaciones
industriales que dejan ver la versatilidad de este producto? en el mercado nacional.

Nuestro destino planteado, es EEUU, sustentado por la identificacion de un
mercado creciente de los ingredientes naturales para la cosmética y de cuidado personal,
esto debido a la macro tendencia de verse y sentirse bien, presentando oportunidades
comerciales para insumos y productos finales de origen natural. Asimismo, Goos KH
et al. (2018) afirma que este mercado viene desarrollando este segmento con diversos
productos antimicrobianos a base de una planta ornamental conocida como
“Mastuerzo” (Tropaelum majus), especie del mismo género que la mashua, y que
ofreceria beneficios similares al conocido mastuerzo ademas de propiedades
antioxidantes altamente usados para la industria cosmética natural.

Por todo lo anterior expuesto se puede precisar que existen condiciones atractivas
para evaluar la viabilidad econdmica-financiera de acopiar y exportar polvo atomizado
de mashua negra resaltando sus compuestos bioactivos que permita exponer las
cualidades de este producto para el mercado internacional considerando las tendencias
comerciales en el mercado cosmético naturista estadounidense.

En este sentido, la propuesta de negocio se centra en una estrategia B2B para el
polvo atomizado de mashua orientado al mercado de ingredientes naturales para la
industria cosmética en EEUU, aplicando una innovacion de producto como nueva
materia prima que sirva como insumo natural vegetal para la industria cosmética a

través de su procesamiento, donde se conservara la calidad y cantidad de principios

2 Concentrados, mermeladas, harinas, extractos, jugos, capsulas, filtrantes, miel e incluso vinos y ténicos promocionados como
remedios naturales de caracter anticancerigeno.



activos de interés como los antioxidantes: polifenoles, carotenoides, vitamina C vy

posiblemente glucosinolatos.

Cabe resaltar que para desarrollar la presente tesis nos valdremos de un modelo de
negocio planteado como Contrato de cooperacion empresarial entre la Asociacion
ASPAPA, antes mencionada, y una empresa nueva formada por los integrantes de la
tesis, con el objetivo de incrementar las ventajas competitivas propuestas en busqueda
de rentabilidad, esta articulacion propone una oportunidad de negocio siguiendo los
principios de un biocomercio.

1.2.  Preguntas de investigacion

1.2.1. Pregunta general
¢Cual es la viabilidad economica y financiera de la industrializacion y exportacion

de polvo atomizado de mashua negra como ingrediente natural para la industria

cosmética para el mercado estadounidense?

1.3.  Objetivos de investigacion

1.3.1. Objetivo general
Identificar la viabilidad econémica y financiera de un modelo de negocio para la

industrializacion y exportacion de mashua negra producida por pequefios productores

de la Asociacion de productores Agropecuaria de Pazos, como polvo atomizado para la
industria cosmética natural en Estados Unidos.

1.3.2. Objetivos especificos

a. Determinar la versatilidad del polvo atomizado de mashua negra como componente
fundamental para la industria cosmética natural con miras al mercado
estadounidense.

b. Identificar la demanda potencial de ingredientes naturales para la industria
cosmética en el mercado estadounidense y analizar su posicionamiento.

c. Disefar una innovacion de procesos en la cadena de abastecimiento productivo de
la mashua negra, incorporando la industrializacién de este cultivo como polvo
atomizado considerando la demanda potencial estimada.

d. Establecer los lineamientos para el contrato de cooperacion empresarial entre la
asociacion de productores y la empresa privada que asegure la comercializacion del

polvo atomizado para la industria cosmética natural.



14.
14.

Alcance y limitaciones
1. Alcances
1.4.1.1. Disefio de la investigacion

La presente tesis se basa en un tipo de investigacion exploratoria y descriptiva con

el objetivo de desarrollar un plan de negocio que demuestre la viabilidad econémica

financiera de la inversion requerida para implementar una empresa de caracter privado

que

articule la cadena productiva actual de mashua, la transformacion a través de una

planta procesadora con capacidad ociosa y la logistica necesaria para el mercado

destino. Cabe sefialar que dicha investigacion exploratoria considera solo la fase

cualitativa.

1.4.

1.4.1.2.  Alcances de la investigacion

El alcance de la presente investigacion se resume a lo siguiente:

Estudio del perfil de mercado de Estados unidos para el comercio B2B de polvo
atomizado de mashua, como ingrediente natural para la industria cosmética
mediante estimacién de la demanda potencial.

Conocer las estadisticas de productos sustitutos de los principales paises
exportadores, identificando la estacionalidad, presentacion y calidad. Se realizara
mediante fuentes primarias y secundarias.

Evaluacion del esquema de organizacion de la oferta de la Asociacion de
productores agropecuarios de Pazos (ASPAPA), la empresa privada exportadora y
la respectiva logistica de exportacion.

Estudio de ventajas comparativas del distrito de Pazos y las accesiones de
germoplasma mas iddneas para convertirlas en ventajas competitivas frente a
posibles competidores en el mercado cosmético natural.

Evaluacion de areas para ampliacion del cultivo de mashua en el distrito y la
viabilidad de una planta de proceso acorde al modelo de negocio.

Evaluacion del modelo de negocio desde el acopio hasta la comercializacién al
mercado B2B.

2. Limitaciones

Con respecto a las limitaciones presentadas, podemos indicar las siguientes:



- Limitaciones de caracter comercial: En la actualidad la produccion se desarrolla
para el consumo local (autoconsumo) y nacional, pero altamente valorado por los
agricultores debido al conocimiento ancestral que se tiene del mismo, lo cual nos
deslumbra un potencial no aprovechado.

Segun lo consultado en bases de datos (Veritrade, 2018), el mercado internacional
de la mashua esta ain en crecimiento debido a la poca comercializacion tanto en
producto fresco o transformado, siendo probable que haya un mayor volumen, pero
con diferentes descriptores comerciales que hace dificil el seguimiento de la data
real.

Existen posibles factores adversos en el posicionamiento del polvo atomizado de
mashua negra en el mercado americano de ingredientes naturales para la industria
cosmeética, debido a su limitado conocimiento comercial. Sin embargo, centraremos
nuestra estrategia de marketing en los beneficios de los componentes bioactivos de
la mashua negra como propuesta de valor.

- Limitaciones de tiempo: Una limitante importante es el tiempo para la
investigacion debido al corto periodo establecido para la realizaciéon de estudios
complementarios como posologia y estudios clinicos para el desarrollo de una marca
blanca. Sin embargo, se considerara un plan de negocio que se sustente en los puntos
fundamentales para identificar las interrogantes de investigacion que se plantean.
Adicionalmente se realizaron visitas de campo a la Asociacion involucrada y una
reunién comercial con el perfil de socio estratégico en el extranjero.

1.5.  Justificacion y contribucion a la innovacion

1.5.1. Justificacion

En la actualidad la poblacion mundial respecto a afios anteriores esta mas
preocupada en su salud, en verse bien en consumir alimentos saludables, por lo que la
industria de cosmeéticos y la farmacéutica exploran diversas alternativas para conseguir
productos naturales que posean beneficios nutricionales especificos, curativos,
preventivos y regenerativos para poder elaborar articulos demandados por la poblacién
tanto alimenticios, medicinales y cosméticos.

En los ultimos afios el interés frente a esta tendencia se ha ido incrementando de
manera sostenible, generando en la poblacion el uso de diversos productos con

capacidades antioxidantes para el tratamiento preventivo del cancer y de enfermedades



en la piel debido a la reaccion frente a los rayos ultravioletas como consecuencia de una
exposicion solar.

En esta perspectiva, la mashua negra se presenta como una alternativa importante,
fuente de glucosinolatos, antioxidantes y pigmentos naturales, con un alto potencial
benéfico para la salud. Para lograr la exportacion de este producto es necesario adecuar
la produccion a las exigencias del mercado de destino (incorporar tecnologia), generar
un modelo de produccién que mantenga constante los volumenes exportables y resolver
aspectos logisticos desde la zona de produccién hasta el mercado objetivo.

Resolver estas exigencias permitira poner en la vitrina mundial un nuevo producto
peruano dentro del grupo de productos naturales usados como insumo para productos
cosmeéticos, y asi diversificar la canasta exportadora e iniciar la revalorizacion de los
tubérculos andinos marginados (Hernandez Bermejo & Leon, 1994)

En el 2011 el mercado de productos cosméticos y de cuidado personal con
ingredientes naturales en EEUU fue de US$ 8,500 millones en ventas, y se puede
observar que del afio 2005 al 2011 hubo un crecimiento anual de 10%. Manteniendo
esta tasa de crecimiento anual al 2016 las ventas se proyectaron a US$ 13,600 millones.

Con las nuevas tendencias se puede observar que los demandantes de cosméticos
buscan ademés de satisfacer la necesidad de cuidado y belleza personal, un mayor
beneficio para su salud obteniendo asi productos a base de productos naturales,
originando el crecimiento de este sector.

Por otro lado, los laboratorios farmacéuticos que compran insumos naturales
alrededor del mundo desarrollan tecnologias para el mejor aprovechamiento de los
insumos que nos brinda la naturaleza, en la actualidad existen en el mercado productos
para el cuidado de la piel, cabello, a base de granada, licuma, quinua, maca, sangre de
grado, soja, cebolla, ginseng, aceituna, tara entre otros. Respecto a la Mashua como
insumo aportante de compuestos antioxidantes no se evidencia experiencias anteriores
a nivel macro, se reportan estudios cientificos demostrando los beneficios de los
antioxidantes extraidos de la mashua.

Ante este escenario esta propuesta busca promover al polvo atomizado de mashua
negra como un producto exportable, que permita poner en valor los principios
bioactivos mencionados (capacidad antioxidante preventiva, y la presencia de

glucosinolatos) permitiendo la versatilidad de uso en la industria cosmética natural.



Se propone adoptar el proceso de secado o deshidratacion conocido como
atomizacion de la mashua negra que conserve eficientemente las caracteristicas
organolépticas y el contenido de principios activos, evitando utilizar excipientes o
coadyuvantes tecnoldgicos. Este proceso adoptado es uno de los méas usados en la
comercializacion de ingredientes naturales para la industria cosmética natural, evitando
la contaminacion microbiolégica y una degradacion quimica alta, factores
determinantes en otros procesos utilizados en el sector.

Gracias a la atomizacion, se obtienen polvos secos naturales concentrados con
respecto al principio activo, reduciendo costos de transporte no siendo necesaria la
cadena de frio para mantener las condiciones del producto fresco, para evitar la
oxidacion de estos y prolongar su vida util.

1.5.2. Contribucién

Esta investigacion aplicada que culmina en un plan de negocios permitira poner en
la vitrina mundial a la mashua como un nuevo producto peruano, dentro del grupo de
productos naturales usados como insumo para productos cosméticos, y asi, diversificar
la canasta exportadora e iniciar la revalorizacion de los tubérculos andinos marginados
siguiendo los lineamientos establecidos del Biocomercio fomentado por diversas
instituciones como Promperu y otras.

Permitira poner en valor los principios bioactivos antes mencionados, permitiendo
el uso de este tubérculo en la industria cosmética natural, con esto su masificacion para
la produccion e industria dejando de lado los fines de autoconsumo en las zonas alto
andinas.

Se fomentaria el desarrollo y fortalecimiento de la Asociacién de productores
agropecuarios de Pazos ASPAPA que involucra a mas de 30 unidades productoras
(familias) que se veran beneficiadas con esta propuesta de valor, permitiendo asi que
otras asociaciones a futuro puedan contribuir con materia prima cumpliendo los
estandares de produccion y mercado.

Finalmente, el insumo materia de esta tesis estara alineado con la macro tendencia
del cuidado de la salud mediante productos de origen natural la cual estara disponible
para el mercado internacional. Ademas, consideramos que esta investigacion de soporte
a la industria cosmética nacional para asi fomentar el desarrollo de productos finales

como cremas para el cuidado de la piel a base de tubérculos andinos como la mashua.



1.6.  Metodologia de investigacion
1.6.1. Mapa mental de la investigacion

De acuerdo a la perspectiva de investigacion aplicada que culmina en un plan de
negocio se presenta el mapa mental en la figura 1.4. que demuestra de manera coherente
la viabilidad econémica financiera del proyecto propuesto. Inicialmente se analiza el
mercado potencial estadounidense como destino principal de las exportaciones de
insumos naturales para la industria cosmética, debido a su alto poder adquisitivo y la
alta demanda de los consumidores haciendo atractivo este destino.

En segundo lugar, se desarrolla el marco de referencia de la investigacion
sustentada en términos del producto a desarrollar, las ventajas competitivas en el
mercado de insumos naturales con compuestos bioactivos, la creciente demanda de
productos cosméticos naturales, y el modelo operacional articulado que involucra a la
asociacion de productores ASPAPA, la empresa privada que realiza la exportacion del
producto y la empresa formuladora importadora del insumo natural para cosmética.

A partir de esta informacién, se realizara el analisis y diagndstico del entorno
externo sustentado en la Matriz EFE y andlisis SEPTE, asi como el analisis interno
sustentado en la Matriz EF1 y las ventajas comparativas del cultivo y lugar, para luego
establecer el planeamiento estratégico adecuado, mediante el andlisis de las fuerzas de
Porter, el analisis FODA cruzado y la generacion de cada una de las estrategias de cada
cuadrante (FO; DO; FA; DA)

Todas estas acciones consideradas previamente se consolidan en el plan de
negocios, considerando el marketing mix, las operaciones agricolas e industriales, asi
como la logistica internacional, y la organizacion y recursos humanos de la idea de
negocio.

Finalmente, cada una de estas etapas y estrategias planteadas se reflejan en el flujo
de caja economico, sirviendo como base para la evaluacion econdémica y financiera de

este proyecto y asi determinar su viabilidad y rentabilidad.



Figura 1.1 Mapa mental de la investigacion que culmina en un plan de negocio
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Elaboracion: Autores de esta tesis

1.6.2. Estrategias de investigacion
La estrategia de investigacion que culmina en un plan de negocio se desarrolla en

tres niveles:

- Desarrollo de producto: con el objetivo de validar diferentes aspectos como los
principios bioactivos de la mashua, los procesos de transformacion, los morfotipos
idoneos para materia prima, y los productos sustitutos actuales en el mercado
destino.

Para el desarrollo de producto, se recolectara la informacién a partir de fuentes
primarias, como entrevistas a profundidad, tales como:

- Un experto investigador del Programa de Produccion agricola de la UNALM

- Un Experto del Instituto de Biotecnologia IBT- UNALM

- Un representante experto del Instituto de desarrollo agro industrial INDDA

- Un representante de PromperQ y/o especialista en mercadeo




Estimacion de la demanda: lo que nos permitird conocer los principales paises
abastecedores del mercado de cosméticos naturales, las ventanas de produccion
posibles, las tendencias demandadas, y la estimacion de la demanda en base a
indicadores demograficos y de segmentacion. Para este nivel, se recolectara fuentes
primarias y secundarias:
o Primarias:

- Entrevistas con empresarios involucrados en negocios similares

- Entrevistas a expertos funcionarios Promperu
o Secundarias:

- TradeMap

- Veritrade

- Euromonitor (inteligencia de mercados)

- Promperu (inteligencia comercial)

- Boletines Virtuales
Ingenieria del proyecto agricola: con el objetivo de determinar la viabilidad
operativa, el potencial de la frontera agricola de la asociacion ASPAPA, y la
logistica relacionada al acopio de materia prima para la planta procesadora, asi como
rutas de recoleccion y despacho.
Para desarrollar los aspectos a resolver de este nivel, se plantea la recoleccion de
datos de fuentes primarias y secundarias:
o Primarias:
Entrevistas a profundidad: Asociados de ASPAPA y expertos en el proceso de
materia prima.
Visitas de campo: para la evaluacion y levantamiento de informacion in situ.
o Secundarias:
Estadisticas MINAGRI

Estadisticas de Gobiernos Locales
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CAPITULO Il. MARCO DE REFERENCIA
2.1.  El cultivo de la mashua
2.1.1. Origen, clasificacion taxondémica y distribucion geografica

El origen de la mashua se evidencia arqueoldgicamente hace 7,500 afios AC, que
sugieren a este tubérculo como alimento consumido por poblador andino, teniendo una
distribucion geografica desde Colombia hasta Argentina, a lo largo de la Cordillera de
los Andes entre los 2400 y 4300 msnm (Hernandez Bermejo & Ledn, 1994)

La mashua es una planta herbacea anual de crecimiento inicial erecto, luego semi
postrado y trepadora de manera ocasional facilitado por peciolos tactiles que presenta
en su morfologia. (Hernandez Bermejo & Ledn, 1994). Originaria de los andes centrales
entre 10° y 12° de latitud sur y con un ciclo vegetativo que varia entre 220 y 245 dias
segun la FAO (1993).

Segun (Grau, Ortega, Nieto, & Hermann, 2003), describen a la mashua como una
especie de abundante floracién, la cual se presenta a partir del tercer al quinto mes
después de la siembra, siendo esta etapa fisioldgica importante, porque es aqui donde
empieza la acumulacion de reservas en los tubérculos que posteriormente sera el objeto
de la cosecha, estos tubérculos estan listos para la cosecha a partir de los 6 a 9 meses

después de la siembra como se muestra en la figura 2.1
Figura 11.1. Biologia del Cultivo

3N

Leyenda sobre Desarrollo del cultivo: Emergencia 1, Formacion de estol6n 2, Tuberizacién 3, Floracién
4 - 5; Fructificacién 6; Maduracion del tubérculo 7.
Fuente: Lescano (1994) p. 74.
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Segun (Chacon, 1960) el cultivo de mashua se realiza con el objeto para obtener
una fuente de alimento, asi como con fines medicinales y ornamentales. En la Figura
2.2 se muestran las diferencias entre tres tubérculos andinos (oca, olluco y mashua),
siendo la diferencia més relevante en base a sus propiedades preventivas, compuestos

bioactivos, y aspectos nutricionales.

Figura 11.2. Tubérculos andinos: oca (Oxalis tuberosa Molina), Olluco (Ullucus tuberosus Caldas)
y Mashua (Tropaeolum tuberosum R. & P.)

Fuente: (Grau, Ortega, Nieto, & Hermann, 2003)

La clasificacion taxonomica de la mashua se muestra en la Tabla 2.1 e interesa
saber que es una planta altamente ristica que generalmente se cultiva en suelos pobres,
sin uso de fertilizantes ni pesticidas. A pesar de ello, su rendimiento actual (7000 Kg/ha)
puede ser mayor al de la papa (12000 kg/ha) e inclusive hasta duplicarlo (FAO, 1993).

Tabla I1.1. Clasificacién taxonémica de la mashua

Clasificacion Descripcion

Reino Vegetal

Division Magnoliophyta(angiosperma)

Clase Magnolipsida (Dicotyledonea)
Subclase Rosidae

Orden Geraniales

Familia Tropaeolaceae

Género Tropaeolum L.

Especie Tropaeolum tuberosum Ruiz & Pavén

Fuente: (Cronquist, 1981)

De acuerdo a la FAO (1992), las condiciones agroclimaticas en las que se desarrolla

este cultivo determinan su rendimiento; la temperatura entre 12 y 14 °C con una
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precipitacion promedio de 700 a 1600 mm /anual, radiacion alta y vientos fuertes
propios de las alturas andinas, sin embargo, a pesar de estas condiciones la planta crece
rapidamente con alta resistencia a sequia, repeliendo plagas gracias a compuestos
quimicos inherentes a esta especie.

Segun el National Research Council (1989), existen mas de 100 variedades
reconocidas por sus caracteristicas morfoldgicas. La variacion en el Tropaelum
tuberosum se clasifica segun el tipo, color, y su distribucion geogréafica (Meza, Cortes,

& Zela, 1997). Algunas de las variedades se muestran en la Figura 2.3.

Figura 11.3. Variedades de mashua

& ’ L ' ' “
ARB - 5576 DP - 0203
DP - 0215 DP -0223
DP - 0207 AVM - 5562 M6 COL 2C
'v . ;% ' ,
AGM - 5109 ARB - 5241 DP - 0224

Fuente: (Manrique, y otros, 2013)

Su distribucion geografica es desde Colombia hasta el norte de Argentina
aproximadamente a los 2,400 y 4,300 m.s.n.m. Se puede localizar sembrada en
asociacion con la oca (Oxalis tuberosa), el ulluco (Ullucus tuberosus) y las papas
(Solanum tuberosum, S. x curtilobum, S. x ajanhuiri S. x chaucha) esto en Pert y Bolivia
(Solanum tuberosum, S. x curtilobum, S. x ajanhuiri, S. x juzepczukii, S. x curtilobum,
S. x chaucha) (Manrique, y otros, 2013)

2.1.2. Composicion quimica de la mashua
Segun la National Research Council (1989) la mashua contiene casi 20% de sélidos

y proteinas alrededor de 16% en materia seca, y probablemente podria ser fuente de
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alimento para cerdos y terneros, con bajo costo y buen rendimiento. Sin embargo, el
contenido proteico depende de la variedad que se use como materia prima.

Dentro de la composicidn de la mashua se puede identificar un alto contenido de
hidratos de carbono y acido ascérbico (Vitamina C), isocianatos, glucosinolatos. A estos
ualtimos se les atribuye propiedades antibidticas, diuréticas, insecticidas y nematicidas;
por lo cual son ampliamente usadas en la medicina andina. (Grau, Ortega, Nieto, &
Hermann, 2003). Se considera que contiene altas cantidades de antioxidantes
(compuestos fendlicos, antocianinas y carotenoides) (Chirinos, y otros, 2008). A

continuacion, se muestra la tabla de composicion quimica de 100 g de mashua.

Tabla 11.2. Mashua: composicién quimica

Componente Cantidad
Energia (kcal) 45.7
Agua (9) 87.0
Proteinas(q) 1.50
Carbohidratos (g) 9.70
Fibra Cruda (g) 0.8
Ceniza (g) 0.5
Calcio (mg) 12.0
Fosforo (mg) 29.0
Hierro (mg) 1.0
Carotenoides (mg) 0.08
Tiamina (mg) 0.10
Riboflavina (mg) 0.12
Niacina (mg) 0.67
Acido Ascérbico reducido (mg) 775

Fuente: Sperlling y King (1990)

(Espinoza, Monteghirfo, & Alvarez, 2002) sostiene que existe una gran cantidad
de aminoécidos esenciales en la mashua, entre ellos la lisina, aminoéacidos limitantes en
muchos cereales y leguminosos.

2.1.3. Cadena productiva de la mashua
Mashua, Afiu, Cubio, isafio son los diversos nombres con los que se le conoce a

Tropaelum tuberosum. Esta planta tiene origen en la region andina y es una planta

herbacea. La historia refiere que era consumida desde hace mas de 7,500 afios.

A pesar que este cultivo tiene predominante importancia desde el punto de vista de
seguridad alimentaria de la poblacion de los Andes, campesinos en su mayoria, el area
de siembra es menor respecto a otros tubérculos andinos (Barrera, Tapia, & Monteros,
2004).

En cuanto al manejo agrondmico del cultivo, (Instituto Peruano de Exportadores,

2018) afirma que las fechas de siembra se determinan de acuerdo a la altitud de la zona
14



de produccion, siendo en el mes de octubre en la sierra alta (> 3,000 msnm), agosto en
la sierra media (entre 2,000 y 3,000 msnm), y por ultimo en enero en valles interandinos

o sierra norte tal como se muestra en el la Figura 11.4.

Figura 11.4. Calendario de siembras. Cultivo de Mashua
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Fuente: (Instituto Peruano de Exportadores, 2018)

Asimismo, (Instituto Peruano de Exportadores, 2018) detalla las principales labores
agricolas realizadas en el cultivo de la mashua abarcando etapas de pre produccion,
produccion y post produccién, como se muestra en la Tabla 2.3.

Tabla 11.3. Labores relacionadas al cultivo de Mashua
Etapas Proceso Actividades
Eleccion del terreno
Aradura y Rastra
Adguisicién de la semilla
Clasificacion y seleccién
Adquisicién de los insumos
Elaboracién de abonos

Preparacion del terreno

., Preparacion de la semilla
Pre Produccion P

Preparacion de abonos

organicos Manejo de abonos
. Distribucién de la semilla
Siembra -
Tapado de la semilla
Aporque
Deshierbo

Produccion Labores Culturales Abonamiento

Control Fitosanitario
Cosecha de Tubérculos

Cosecha Seleccion de tubérculos
Clasificacion de tubérculos
Lavado
Post Produccion Post Cosecha Secado

Almacenamiento
Fuente: (Instituto Peruano de Exportadores, 2018) Elaboracion: Autores de esta tesis
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2.1.4. Satisfactores de la mashua: capacidad antioxidante

Segin (Campos, 2015) la mashua es una fuente importante de antioxidantes
naturales como los polifenoles, vitaminas y carotenoides, los cuales neutralizan los
radicales libres que inducen al estrés oxidativo a nivel celular. (Ver anexo N° 2)

Asi mismo indica que se contribuye al estrés oxidativo con el modo de vida que
Ilevamos y el medio ambiente, debido a la exposicion prolongada al sol, el tabaquismo,
consumo de algunos medicamentos, contacto con agentes cancerigenos como el
asbesto, y el consumo excesivo de alcohol, asi como un estrés térmico intelectual

De acuerdo a Cafias y Buschiazzo (2000), existe un constante interés en el uso de
antioxidantes en la prevencion de patologias y enfermedades generadas por la
exposicion solar, este interés se hace mas creciente influenciado por las tendencias hacia
el consumo de productos naturales.

Constanza y Mufioz (2012) sostienen que el estrés oxidativo se presenta cuando
ocurre un desequilibrio entre las moléculas de oxigeno y el sistema antioxidante que
poseen los seres vivos. Esto ocurre debido a moléculas inestables llamadas radicales
libres que pueden causar dafio a nivel celular, ocasionando procesos degenerativos,
enfermedades y sindromes.

El cancer, enfermedades cronicas, diabetes, obesidad, envejecimiento entre otros
desordenes neurodegenerativos, estan relacionadas con la produccion de radicales libres
asociados al estrés oxidativo como sostienen (Wen chil, Mei hsien, Hsien jung, Wen-
lee, & Yen-wenn, 2001).

(Concepcidn, Fernandez, & Fernandez, 2001) sostienen que la foto envejecimiento®
produce alteraciones en la piel como sequedad, adelgazamiento e incluso la
transparentan pudiéndose visualizar los vasos sanguineos, motivo por el cual es
necesario contrarrestar este problema mediante la accién topica de productos
antioxidantes.

En tal sentido, la mashua presenta un potencial para cubrir esta necesidad debido a
su capacidad antioxidante y cantidad de compuestos fendlicos. De acuerdo a lo descrito
por Chirinos, Campos, Warniwe, et al, (2008) en sus investigaciones, los resultados

indican que el genotipo de mashua DPA-0224 (cultivar morado), presenta 9 800 pg Eq.

3 El fotoenvejecimiento se refiere a la alteracion de las capas superficiales de la epidermis causada por la accion de radicales libre
inducidos por la radiacién UV. (Junes, 2017)
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Trolox /g (bh) mediante la metodologia ABTS* para determinar la capacidad
antioxidante hidrofilica®, y es comparable con el arandano (cultivar premier de
capacidad antioxidante hidrofilia con un valor de 9 575 pg Eq. Trolox /g (bh) por
ABTS). Asimismo, resalta que los tubérculos morados presentan actividad antioxidante
10 veces mayor que los genotipos amarillos.

2.2. La industria cosmética natural

Esta es industria que se caracteriza por una constante busqueda e innovacion de
nuevas sustancias y/o componentes bioactivos de materias primas o sub producto de las
mismas provenientes de otras industrias como la medicina natural, farmacéutica o
alimentaria, esto permite a esta industria la incorporacién de nuevos ingredientes debido
a que se basa en la diversidad bioldgica.

En la actualidad existe un cierto grado de conciencia en las personas acerca de lo que
consumen como alimentos, pero en lineas generales olvidan que es lo que colocan en
su piel. Investigaciones concluyen que el 60% de lo que coloca en su piel es absorbido
por el cuerpo, esto indica debido a este alto indice replantear el uso de la cosmética que
se emplea para maquillar el rostro, lavar la piel, el cabello y pintado de los labios y ufias.
(Narvaéz, 2017)

A nivel mundial se tienen identificadas las multinacionales que dominan el sector
cosmético y cuentan con divisiones para el aprovechamiento de los recursos naturales
nativos, dado que existe una gran demanda por estos productos existen oportunidades
para productores y proveedores medianos y pequefios. En el caso de productores de
rango pequefio a mediano donde su funcionamiento inicia y esta condicionado desde a
escalabilidad de la produccidon, la generacion de redes asociativas y la oferta de
elementos innovadores, les permitiria competir en el mismo mercado en igualdad de
condiciones. (Rugeles, 2012)

La industria cosmetica natural permite agregar valor a los productos de la
biodiversidad nativa generando un aprovechamiento sostenible. Estos productos o
ingredientes naturales por sus principios activos no exigen volimenes altos, pero la
formulacion para la obtencion de los mismos es costosa y esto se ve reflejado en el valor

de venta de estos insumos para la cosmética natural. (Promperu, 2013)

4 Son los antioxidantes mas abundantes en la alimentacion, poseen propiedad quelatante de metales y atrapa radicales libres
(Pérez 2003).
5 Hidrofilica se refiere a la capacidad de atraer moléculas de agua (Campos, 2008 et al)
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Paises como Brasil y Colombia poseedores de una gran diversidad bioldgica han
priorizado este segmento para desarrollar este tipo de negocios. La industria de
cosmética natural requiere una alta inversion en investigacion y desarrollo para separar
y estabilizar los componentes bioactivos de los ingredientes naturales. Segun la
COPECOHS® entre Pert, Brasil y Colombia aportan el 70% de la materia prima para
productos de cosmética y de higiene personal a nivel del entorno mundial. (Chau, 2018)
2.2.1. Ambito del mercado de cosmética natural en Perti y el mundo

La cosmética en general es un segmento de mercado de muy alto valor, por ejemplo,
en el Pert segun la COPECOH el valor del mercado de solo el primer semestre del afio
2017 fue de 3,198 millones de soles, ya en el presente afio se ha reportado un incremento
del 5.1% en el mismo periodo llegando a los 3,274 millones de soles. Esto es lo que
realmente sucede hoy en el Peru en el mercado cosmético, y estos valores incluyen la
cosmética natural y sus ingredientes.

Pero nuestro enfoque es hacia la cosmética natural un informe de la consultora
Euromonitor International revela que esta industria cosmética mueve en el planeta
US$500 mil millones y que el 25% de esa cifra responde a la venta de la Ilamada
cosmética natural, la cual se distribuye en tres categorias: cuidado de rostro, que
representa el 70% de su facturacion, cuidado del cabello (20%) y cuidado del cuerpo
(10%). Entonces tomando ese valor del 25% como referencia, estamos hablando de un
mercado muy atractivo y que se encuentra en constante crecimiento, dado que hay
materiales sobre todo en los productos alimenticios que por ciertos beneficios o
propiedades pueden adaptarse a la industria cosmética.

Asimismo, hay que tener en cuenta la evolucién de las exigencias del consumidor y
el cambio climatico en todo el mundo, para lo cual en la misma linea debe adaptarse el
enfoque actual del sector de la belleza y el cuidado personal.

Segin MINTEL' la industria de la cosmética natural estara definida por lo que los
consumidores definan dandoles luz verde a los productos con origen, de elaboracion
local y que ahora no solo esta de moda, sino que para muchos es una eleccion de estilo

de vida.

& COPECOH — Comité peruano de Cosmética e Higiene
" Mintel Group Ltd es una empresa privada de investigacion de mercado con sede en Londres. La corporacion también tiene oficinas
en Chicago, Nueva York, Mumbai, Belfast, Shanghai, Tokio y Sydney.
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Esta Agencia refiere que el 29% de los consumidores australianos buscan productos
de elaboracién local, que el 25% de los alemanes adquieren productos naturales porque
consideran que estan aportando al cuidado del medio ambiente; que ademas el 50% de
los consumidores del Reino unido buscan cosméticos elaborados a base de ingredientes
naturales, finalmente el 45% de personas en China que adquieren productos para el
cuidado de la piel, especificamente el rostro piensan utilizar productos fabricados con
ingredientes naturales o vegetales mas seguido para mejorar su cutis. (MINTEL, 2018)
2.2.2. Clasificacion de ingredientes naturales usados en la cosmética natural

La gran variedad de productos ofrecidos en cada categoria y sub- categoria de la
cosmética natural estd amarrada a la biodiversidad de los ingredientes naturales
utilizados para la formulacion de los mismos que son apreciados por sus principios
activos con diversas caracteristicas y propiedades que son aplicados a esta industria,
como por ejemplo principios activos antioxidantes. (Promperu, 2013)

Las principales categorias para el sector cosmético se visualizan en la tabla 2.4 y
se homologan para la cosmética natural siendo la mas importante el cuidado de la piel
y estos siguen basicamente la misma sub - categoria que los cosméticos convencionales:
como cremas antiedad, productos para el acné, lociones humectantes, limpiadores
faciales, jabones, tonificadores. Para el caso de productos para el cuidado del cabello a
base de ingredientes naturales las sub categorias mas importantes son champus y
acondicionadores, tratamiento para el facil peinado, fijadores ademas de las alternativas
de colorantes o tintes para el cabello con ingredientes naturales libres de quimicos.
Finalmente, en la categoria del maquillaje estan definidas las mismas sub — categorias
que la cosmética convencional, siendo estas labiales, maquillaje para ojos, maquillaje

para el rostro y esmaltes para ufias.
Tabla I1.4. Categorias del mercado de productos cosméticos (EEUU). Afio 2011

Categoria por producto %
Cuidado de la piel 69.4
Cuidado del cabello 25.3
Magquillaje 5.3
Total mercado productos cosméticos naturales 100.0

Fuente: (Promperu, 2013)
Elaboracidon: Autores de esta tesis.
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La gran variedad de productos ofrecidos en cada categoria y sub- categoria de la
cosmética natural estd amarrada a la biodiversidad de los ingredientes naturales
utilizados para la formulacion de los mismos que son apreciados por sus principios
activos con diversas caracteristicas y propiedades que son aplicados a esta industria,
como por ejemplo principios activos antioxidantes. (Promperu, 2013)

Otra forma de categorizar a la industria cosmética natural es segun sus propiedades
y forma de utilizacion de los mismos por obtencion de principio activo como Grasas y
ceras, Aceites esenciales, jugos y extractos vegetales y colorantes naturales. (Rugeles,
2012), los cuales estdn derivados hacia las mismas sub categorias sefialadas
previamente.

2.2.3. Presentaciones y transformaciones de los ingredientes naturales para la
industria cosmetica

Para definir cosméticos a base de ingredientes naturales se identifica una gran
variedad de caracteristicas tipicas como propiedades: cicatrizantes, detergentes,
suavizantes, anti-inflamatorias, tonificantes entre otras. Por eso se destaca la gran
variedad de productos elaborados en este segmento de la cosmética como perfumes,
productos para el cuidado personal, como el cuidado de la piel; blogueadores,
bronceadores y cosméticos decorativos por citar algunos ejemplos.

Asimismo, es importante el alto nivel de innovacidn para este tipo de productos para
satisfacer las necesidades de un mercado especializado y creciente pero altamente
segmentado pero que demanda productos naturales que provengan y/o sean obtenidos
con una sostenibilidad ambiental y responsabilidad social. (Rugeles, 2012)

Segun Promper0 en su estudio de mercado realizado en el afio 2013 la categoria
para el cuidado de la piel se clasifica integramente en:

- Productos especificos para el cuidado de la piel: principalmente liquidos, cremas,
aceites y geles. Lociones para el cuerpo y manos: cremas principalmente, geles y
aceites con la finalidad de humectar, suavizar y refrescar.

- Productos para el bafo: Liquidos y geles de limpieza, aceites, fragancias,
burbujas, cristales y polvos. Jabones, en barras de diferentes colores, tamafios y

formas; en liquidos y geles. (Promperu, 2013)
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La principal transformacion de la industria cosmética natural es la obtencion de
principios activos de estos ingredientes naturales que cumplen un rol muy especifico
hacia que el cosmético cumpla con el rol asignado o el cual fue desarrollado.

2.2.4. Empresas comercializadoras y eventos diversos

Las compafiias comercializadoras mas importantes de productos naturales a nivel
mundial desarrollan los productos para nichos especificos de cosmética natural,
cumpliendo los estandares de calidad requeridos y con una politica de desarrollo

sostenible, entre ellas tenemos:

Tabla I1.5. Principales compariias de cosmética que usan ingredientes naturales

Compafiia Marca Origen

Johnson & Johnson Aveeno EEUU
Bare Escentuals Bare Escentuals EEUU
Esteé Lauder Aveda Origins EEUU
The Clorox Company Burt’s Bees EEUU
The Hain Celestial Group Jason Natural Products, Abalon, Alba EEUU
Harvest Partners Arbonne, Nature’s Gate EEUU
L’Oreal The Body Shop, Kielh’s UK
L’Occitane L’Occitane Francia
Colgate — Palmolive Tom’s of Maine EEUU
Yves Rocher Yves Rocher Francia

Fuente: Klime USA (2011)

Promperu recomienda la estrategia de acercamiento a las empresas y marcas

prestigiosas de la cosmética natural mundial participando en ferias internacionales
tematicas y especializadas en diferentes mercados, y que podrian ser las que se muestran

en la siguiente tabla. (Promperu, 2017)

Tabla 11.6. Eventos internacionales en cosmética natural

Nombre del evento Duracion | Ciudad N° expositores N° visitantes
BIOFACH + VIVANESS 4 dias Nuremberg 250 48,533
Beauty Asia 3 dias Singapur City | 110 -

PCHI 3 dias Guanzhu 442 15,292
COSMOPROF Worldwide 4 dias Bologna 2,500 172,500
Natural Products Espo west 4 dias EEUU - -

China Bueaty Expo 3 dias Shangai 2,568 387,523

In cosmetics 3 dias Londres 1,000 30,000
COSMOPROF Asia 4 dias Honk Kong 2,698 76,818
Natural tech 4 dias Sao Paulo 182 19,240

Fuente: Promper( (2017)
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Siendo Estados Unidos el mercado objetivo de esta tesis, se muestra en la siguiente

tabla el detalle de las ferias mas populares realizadas en EEUU sobre cosmética natural

segun opinién experta. (Incosmetics, 2018)

Tabla 11.7. Eventos en EEUU sobre cosmética natural

Feria Rubro Organizador Ubicacion Eecha_y Alcance
Periodicidad
Jacob k. 12 al 14 junio
Belleza, :
Packagin Miller Javits 2018 Nacional
HBA Global g 9 Convention
Cosmética, Freeman Inc. (USA)
Marketin Center. New
g York, USA Anual
Bell Las\/ 23 al 25 junio
etleza, Questex as vegaas 2018 .
IECSC Las Cosmética, Media Grou Convention Nacional
vegas estética, Inc P Center. Las (USA)
Higiene y Spa ' Vegas, USA
Anual
North Mandalay 29al 31 de
Cosmoprof Salud, America Bay Julio 2018 .
. . Nacional
North Cosemetica, Beauty Convention (USA)
America Higiene Events LLC Center. Las
Scottsdale Vegas, USA Anual
Alimentacion, Mandala 6al 10 de
deportes, Informa B y noviembre
SSW Supply | cosmética, Exhibitions o 2018 Nacional
. . Convention
Side west Industria Sao Paulo (USA)
. . Center. Las
Farmaceutica, (Brasil)
L Vegas, USA
Nutricién Anual
George R. 20 al 21 de
Brown mayo del 2018
Belleza . . .
IMAGE Expo " Varios Convention Internacional
Cosmética
Center.
Houston USA | Semestral
Jacob K. 15 al 16 mayo
; i 2018
Suppliers' Belleza Varios ?c\)/r:tlsention Nacional
Day Show Cosmeética Center. New (USA)
York, USA Anual
. 28 al 30 abril
) McCormick 2018
America's Belleza Varios Place. Nacional
Beauty Show | Cosmética Chicago, (USA)
USA
Anual
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American Mandalay 1 al 3 febrero

Academy of . 2018

Cosmetic Belleza Varios Bay

Suraer Medicina Convention Internacional
Anr?ualy Cosmeética Center. Las

Meeting Vegas, USA | Anual

Elaboracion: Autores de esta tesis

2.3.

2.3.1. Innovacion de producto

Tecnologia que crea valor: Polvo atomizado

La innovacion consiste en generar el desarrollo de un nuevo producto con valor
agregado a partir de un cultivo marginado como lo es la mashua negra, que a la fecha
no tiene posicionada una propuesta de valor en el mercado, y sélo tiene valor cultural
para los que la cultivan para consumo local. Esta propuesta resalta sus principios
bioactivos descritos en el acapite anterior.

El polvo atomizado de mashua es una propuesta nueva para el mercado cosmético
natural, con satisfactores deseables como antioxidantes para combatir el estrés
oxidativo, asi como también el contenido de glucosinolatos que son sustancias que
ayudan en la prevencion de diferentes tipos de cancer.

Este polvo de mashua es un producto que servird como insumo para la industria
cosmética natural, cuya obtencion es a partir de la mashua fresca, mediante el proceso
de atomizacidn, cuyo aspecto después del procesamiento es un polvo fino de coloracion,
olor y sabor caracteristicos del tubérculo.

Tabla 11.8. Insights del polvo atomizado de mashua

Insights  Mas ecoldgicos: calidad certificada
Mas solidarios: responsabilidad social

Mas rentables: costos bajos

Elaboracion: Autores de esta tesis

Nuestra propuesta de valor tiene un conjunto de beneficios como son calidad
certificada y responsabilidad social lo que permitird ofrecer al mercado de cosméticos

naturales una cadena de suministro mas ecologica, solidaria y rentable.
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2.3.2. Procesos de transformacion en la industria cosmética

Existen diversos métodos de transformacion de las materias primas vegetales para
obtener las presentaciones de los insumos que requiere la industria cosmética natural
como por ejemplo la extraccion de aceites, la extraccion de fluidos, la deshidratacion o
secado de la cual se obtienen polvos de los productos naturales. Nuestra propuesta
contempla proveer los antioxidantes provenientes de la mashua negra para lo cual se
evalud cual seria el método méas conveniente y a la vez eficiente para nuestro proyecto
piloto y asi determinar el proceso mas conveniente que conserve las propiedades
antioxidantes de la mashua, que a su vez represente un buen rendimiento y costos bajos.
Entre los procesos que agregan valor a la mashua tenemos:
Extraccion hidroalcohdlica

Son extractos liquidos concentrados, obtenidos de la extraccion de una planta o
parte de ella (hojas, tallos, flores, raiz, semillas), utilizando como solvente alcohol y
agua. Presentan sedimento, color y aroma caracteristicos de la planta de la cual se
obtienen. Su concentracion es 1:1, es decir de un kilo de planta, se obtiene un litro de
extracto (Duefias, 2018).
Liofilizacion

Segln June (2017), la liofilizacion consiste en el proceso de congelar el producto y
luego eliminar el solvente por sublimacion. Preserva la estructura molecular de la
sustancia liofilizada. La contaminacién microbioldgica y la degradacion quimica son
menores que el resto de procesos de desecacion tradicional a temperaturas elevadas.
Este proceso requiere un mayor costo de inversion. (Ver anexo N° 3)
Atomizacion

La atomizacion es un método rapido de secado, el objetivo principal es secar
(mediante la utilizacion de aire caliente) los productos lo méas rapidamente posible y
utilizando bajas temperaturas. Se utilizan agentes encapsulantes como las dextrinas
obteniéndose un polvo atomizado a partir de la pulpa del fruto, se utiliza para alimentos
de alta calidad en cuanto a propiedades fisicoquimicas. Este método es ampliamente
utilizado para encapsular ingredientes alimenticios y es el mas econémico (Risch,
1995). (Ver anexo N° 7)

Extrusion
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Es una forma especializada en el procesado de materiales amilaceos debido a que
se trata de una coccion a relativamente bajos niveles de humedad, comparado con el
horneado convencional de masas y pastas, se obtiene alta calidad nutricional del
producto ya que es un proceso de alta temperatura y corto tiempo (HTST) (Gonzélez,
et al 2002). Las harinas gelatinizadas presentan maxima digestibilidad y absorcion,
mantiene el perfil de aminoacidos, presenta alta solubilidad (96%), se comercializan
como suplemento alimenticio instantaneo, pastas, snacks, cereales pre cocidos, harinas

pre cocidas, mezclas de cereales andinos instantaneos.

Molienda

Consiste en reducir el tamafio de particula de los sélidos en un molino de martillos,
un rotor de alta velocidad gira en el interior de una coraza cilindrica. El material se
rompe por impacto contra los martillos y la coraza, por Gltimo, el polvo pasa por un
tamiz o malla. (Gonzales, 1991). La harina es un polvo fino, que resulta de la molienda
de cereales, leguminosas, maiz, arroz, o pueden ser harinas compuestas por tubérculos
0 raices, es un producto deshidratado que aporta proteina vegetal, carbohidratos,
minerales y vitaminas.

De acuerdo al anélisis de la tabla 2.5, se obtiene como resultado iniciar el proyecto
con el proceso que obtuvo mejor puntaje el polvo atomizado ya que es el mas
conveniente en cuanto a conservacion de concentracion de antioxidantes, costo y

presentacion.

Tabla 11.9. Comparacién de factores de procesamiento de la mashua

Factores Peso Ext_rgcto E_xtracto ) POIVO. Ha”f‘a.
liofilizado hidroalcohdlico | atomizado gelatinizada

Contenido de 0.30 4 1 3 2

antioxidantes

Costo 0.20 1 2 4 3

Rendimiento 0.20 4 3 2 1

Tiempo 0.15 1 2 3 4

Caracteristicas

organolépticas 0.15 3 1 4 2

color, olor

Total 1.00 2.80 1.75 3.15 2.30

Donde 4= alto, 2=medio, 1=bajo
Elaboracion: Autores de esta tesis

Segun Legiscomex 2006, dentro de los ingredientes naturales nativos para industria

cosmética, tenemos la categoria “harinas y almidones”, nuestra propuesta de polvo
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atomizado encaja en esta categoria. Se estan considerando factores técnicos y a la vez
las categorias y necesidades de este mercado altamente segmentado en el disefio de
nuestra propuesta de valor.

2.3.3. Polvo atomizado: ventajas y desventajas

El secado por atomizacidn es un proceso de deshidratacion y encapsulacion, segln
Pedroza (2002) es la transformacion de un fluido en un material sélido atomizandolo en
forma de gotas mindsculas en un medio de secado en caliente, el encapsulamiento
permite trabajar con productos termo sensibles y extiende la vida util.

Ventajas:

- Contenido muy bajo de humedad final, se previene el crecimiento de
microorganismos y se minimizan reacciones de deterioro.

- Permite trabajar con productos termo sensibles.

- Los constituyentes oxidables estdn protegidos, larga vida util, se puede
almacenar a temperatura ambiente por largos periodos de tiempo.

- Se reduce el peso y el volumen de transporte, por tanto, hay una reduccion de
costos de empaque, almacenamiento y transporte.

Desventajas:

- Se pueden obtener caracteristicas diferentes del material granulado en funcion
de las condiciones experimentales bajo las cuales se lleve a cabo el proceso de
secado.

- El'secado por atomizacién es un proceso industrial de alta complejidad, se deben
tomar en cuenta todas las variables del secado, asi como tambiéen el material del
encapsulante que finalmente determinan la calidad y el tamafio de las particulas.

Alternativas de sistemas de atomizacion:

Dentro de las alternativas podemos identificar dos: adquirir un sistema semi
industrial para estrategia de produccion propia o realizar la tercerizacion con la empresa
INDDA.

Descripcion del proceso productivo:

Segun Cuya (2009), el flujo de operaciones es como sigue:

a) Seleccidn y clasificacion de los tuberculos para separar aquellos en condiciones de
deterioro.

b) Lavado y desinfeccidn: se desinfecta con hipoclorito de sodio al 4,9%.
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9)

h)

Cortado: los tubérculos son cortados en rodajas para su posterior introduccion al
extractor.

Extraccion: se utiliza un extractor de hortalizas para obtener el extracto de mashua
con un rendimiento de 60% y 40% de torta residual.

Filtracion: el extracto pasa por una malla de 250 um para eliminar particulas grandes
y homogenizar para facilitar el secado por atomizacion.

Acondicionamiento: se afiade el encapsulante en una concentracion de 10% en
funcion al peso, se homogeniza la mezcla y nuevamente pasa a filtrado por una
malla de 250 pm para evitar grumos.

Secado: los pardmetros de operacion son temperatura de aire de entrada 160°C,
temperatura de aire de salida 85°C, el equipo de secado es un atomizador centrifugo
rotatorio accionado por una turbina de aire a velocidad de 30000 y 35000
revoluciones por minuto, velocidad de la alimentacion en promedio de 12,5 ml/min
y temperatura de medio ambiente de 17°C.

Envasado: se envasa en bolsas de polietileno de alta densidad sellado
herméticamente quedando impermeable al aire y la humedad.

Almacenado: se coloca en un ambiente protegido de la luz solar y con una humedad
relativa debajo de 70%.

Figura 11.5. Flujo de polvo atomizado de mashua

Mashua ;g?idzg gg; Envasado
del_s?r\:?edc(():i%n Filtrado
Cortado Extraccion

Fuente: Cuya, 2009
Elaboracion: Autores de esta tesis
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2.4.  Modelo organizacional
2.4.1. Alternativas de organizacion con asociaciones de pequefios productores

Si bien es cierto existen diversos tipos de asociacion, conformacion de empresas y/u
otras formas de hacer negocios, el mercado de insumos naturales en base al marco legal
del Protocolo de Nagoya® nos centra en un Contrato de cooperacion empresarial.
2.4.2. Contrato de colaboracion empresarial como alianza estratégica
En el contrato de colaboracion prevalece un elemento de cooperacion de una parte hacia
otra 0 reciprocamente, para alcanzar el fin que ha determinado la celebracién del
negocio; el mismo que puede ser una gestion a realizar, un resultado a obtener o una

utilidad a conseguir y repartir.

Asimismo, el contrato de colaboracion empresarial que lleva contabilidad
independiente es considerado un sujeto distinto a sus partes contratantes, estando afecto
al IR como contribuyente, debiendo, en consecuencia, obtener su propio Registro Unico
de Contribuyente (RUC). (Seminario, 2007)

La tasa del IR es 30% correspondiente a la renta neta de los contratos, los contratos de
colaboracion empresarial con contabilidad independiente pueden deducir los gastos
permitidos por la Ley del IR, hasta por via depreciacion. También es aplicable la tasa
de 4.1% a las utilidades que se distribuyan en favor de personas naturales y de personas

juridicas no domiciliadas en el pais.

En el caso del impuesto general a las ventas para el modelo de contrato de colaboracion
empresarial se aplica el mismo tratamiento tributario que corresponde a una persona
juridica, respecto a las operaciones que realicen las partes en el contrato, es necesario

determinar si estas actividades estan gravadas o no con el IGV (Seminario, 2007).

Por tanto, en condicion de contribuyente, siempre que se cumplan los requisitos
formales y sustanciales correspondientes, tiene el derecho de utilizar el crédito fiscal

generado.

8 Protocolo de Nagoya acuerdo internacional que pretende crear un entorno de seguridad juridica y confianza entre los
productores, proveedores y los comercializadores.



2.5.  Benchmarking: buenas préacticas de negocios

El mercado de cosmética natural es altamente dinamico y cada afio en aumento, esto
debido a basicamente para productos para el cuidado de la piel como protectores solares,
anti edad y para evitar la caida del cabello, esto se debe a la creciente tendencia de verse
y sentirse bien.

Nuestro plan de negocio se centrara en los principios activos de la mashua siendo el
principal los antioxidantes para el segmento del cuidado de la piel y para la elaboracién
de cremas anti edad. Finalmente, nuestra competencia serd como insumo industrial para
este segmento. Nos basaremos en la extraccion de principios activos mediante el polvo
atomizado.

2.5.1. Presentacion de casos de estudio

En Per( existen varias empresas dedicadas al negocio de venta de productos

cosmetoldgicos naturales para el mundo, los que son elaborados con diversos productos

vegetales en su mayoria oriundos del Per(. Dentro de las mas importantes tenemos:

- Peruvian Heritage: empresa con 19 afios en el mercado ofrece al mercado
productos cosméticos con ingredientes de la Amazonia, de los andes y de la costa
del Perd. Adicional a eso cuentan con 30 afios de experiencia en desarrollo,
investigacion comercializacion de productos hechos con plantas medicinales
peruanas, poseen un know how exclusivo. Dentro de los insumos naturales con los
que trabajan tenemos achiote, alcachofa, asmachilca, caigua, camu-camu, copaiba,
maca, maiz morado, sangre de grado, ufia de gato, yacon, etc.

- 3QP SAC: empresa peruana del sector cosmético que utiliza insumos como maca,
camu-camu, YyacOn maiz morado, aguaymanto, tara. En asociacion con la
Universidad Cayetano Heredia cuentan con un proyecto para certificar las
propiedades de estos productos y obtener 12 ingredientes activos validados, uno de
los resultados de este proyecto fue la inscripcion de algunos ingredientes en la
nomenclatura internacional International Nomenclature Cosmetic Ingredient
(INCI NAME) del diccionario internacional para ingredientes cosméticos y
handbook el Infobase & Government Websites (USA) y en el European

Inventory of Cosmetic Ingredients.
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Yana Cosmetics: empresa peruana creada en diciembre del 2004 en la ciudad de
Huancayo, que ademas de desarrollar productos a base de recursos vegetales mejora
la calidad de vida de las familias de sus productores. Tienen una alianza con
comunidades y agricultores quienes les proveen de materia prima, ademas la
facultad de farmacia y bioquimica de la Universidad Nacional de San Marcos y la
Universidad Nacional Agraria La Molina apoyan con la investigacion cientifica. La
marca comercial es MISHKI los productos que ofrecen son jabones exfoliantes con
pepa de ungurahui, crema a base de papa morada, agua tonica a base de
antioxidantes extraidos de mufia, locién tonica con antioxidantes de una papa
morada.

Saysi: empresa creada en el 2011 su nombre deriva de dos palabras en quechua
Sayay y Sipas, formo parte de Rais Vida, esta empresa comercializa productos
cosméticos a base de ufia de gato, maca, sacha inchi, aloe andino, camu-camu. Los
productos de esta empresa son fabricados con insumos 100% naturales y que
ademas cumplen con los estandares internacionales de produccion, con lo cual
pueden comercializarlos a nivel internacional

Prodes Insumos: que provee materias primas cosméticas soportado por la industria
apicola, en la cual tiene una diversificacion de productos a partir de una sola fuente
inicialmente, el creciente mercado los ha llevado a incursionar en aceites, esencias,

colorantes, extractos de diversas fuentes vegetales

2.5.2. ldentificacion de factores claves de éxito

De las cuatro empresas revisadas tomaremos como referencia a dos empresas debido

a que utilizan productos naturales que contienen ingredientes funcionales los cuales

luego de diversas tecnologias y procesos son usados como materia prima para productos

finales, utilizando la extraccion de principios activos de hierba, frutas, verduras,

tubérculos, etc. usando una tecnologia limpia:

Yana Cosmetics: cuenta con una asociacion de agricultores con la cual comparte
un porcentaje de sus ganancias.

Prodes Insumos: empresa que ademas de vender productos cosméticos naturales
también es una empresa proveedora de insumos naturales para la realizacion de
productos finales fue creada en el 2004 con la intencion de proporcionar

ingredientes apicolas y que con el tiempo se diversifico.
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Luego de una calificacion realizada por los autores de la presente tesis basandonos
en la investigacion realizada a fuentes secundarias, los factores de clave de éxito
seleccionados se muestran en la siguiente tabla. Ambas empresas invierten muchos

esfuerzos en el departamento de I1+D+i.

Tabla 11.10. Factores claves de éxito de las empresas evaluadas

Factores clave de éxito Pergvian SQF S ana . Saysi PIOEES
Heritage SAC | Cosmetics Insumos

Excelente atencion 1 1 1 1 1

Puntualidad en la entrega 1 1

Calidad de los productos 1 1 1 1 1

Alta inversion en 1+D+i 1 1 1

Pagina web dinamica y amigable 1 1 1

Varigdad de materias primas con calidad 1 1 1

premium

Redes sociales 1 1 1 1 1

Negocio solidario (compartir ganancias 1

con productores agricolas)

Total 4 5 6 7 5

Fuente: P4g. Web de cada empresa
Elaboracion: Autores de Tesis

2.5.3. Validacion y priorizacion de factores segin expertos
En nuestra investigacion hemos realizado diversas entrevistas a expertos en toda la
cadena de suministros desde el proceso agricola hasta la introduccién del producto en
el mercado estadounidense, a efectos de priorizar los factores mas criticos del negocio
propuesto.
Los expertos seleccionados por sus aportes mas relevantes para los factores clave
de éxito (FCE) son:
- Carla VVaca Espinoza. Exfuncionario de Promperu, Especialista del departamento de
Manufacturas diversas.
- Dr. David Campos, jefe del departamento del IBT (Biotecnologia) de la Universidad
Nacional Agraria de La Molina.
- Ing. Ana Afaray. Jefa del IBT (Biotecnologia) Asesor comercial especializado del
Instituto de desarrollo Agroindustrial (INDDA) de la Universidad Nacional Agraria
de La Molina.

Los descubrimientos relevantes para priorizar los FCE fueron como sigue:
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2.6.

Negocio solidario: Es necesario un sub - proceso que involucra el secado y/o
deshidratado de la mashua implementando la agroindustria rural. Nuestro plan de
produccidn depende de la asociacion, por eso nuestro primer eslabén sera ASPAPA.
El ex funcionario de Prompera (Ing. Carla VVaca) menciona que el principal cuello
de botella de empresas que trabajan con asociaciones que proveen la materia prima
es que cumplan con la entrega de la misma, por eso refiere que el tipo de acuerdo
formal involucre componentes sociales con lacomunidad y que ellos deseen trabajar
y cumplir con los contratos previamente pactados.
Variedad de materias primas con calidad premiun: El segundo factor es la
materia prima como ingrediente activo - antioxidantes, existen diversos papers
cientificos que confirman el proceso al cual serd sometida la mashua no altera el
contenido de antioxidantes, esto también fue confirmado en la entrevista que
tuvimos con Campos (2018) en el Instituto de Biotecnologia — UNALM. Asimismo,
Afaray (2018) sefial6 que la mashua si bien no tiene pardmetros de proceso como la
maca, al ser una tuberosa (raiz) es viable cualquier tipo de transformacion bajo un
proceso industrial y que el polvo atomizado seria el proceso que mantendra mejor
sus propiedades. El identificar la funcionalidad es un requisito para situarnos en el
mercado e identificar nuestras ventajas comparativas, para esto presentamos en
anexos los analisis realizados.
Eleccion de mercado: Como tercer y ultimo factor la eleccion del mercado
americano siendo éste el mas sofisticado. Segun el portal In-Cosmetics (2016) es el
evento de ingredientes cosméticos para el cuidado personal lider en Latinoamérica
y el mundo. Este evento promueve las innovaciones tanto de ingredientes como
tecnologia para cosmética enfoca sus ferias alrededor de todo el mundo. En octubre
del 2018 se realiz6 la tercera feria en Sao Paulo, la que super6 a los méas de 2,500
creadores y proveedores de cosmética natural en el afio 2017. Sumado a todo lo
detallado en capitulos anteriores.

Comercializacion de especies de la biodiversidad: Biocomercio

El biocomercio surge como un modelo de negocio que responde al deterioro

ambiental acogido por las Naciones Unidas, y toma como referencia los tres objetivos

del Convenio sobre la Diversidad Biologica (CDB) aplicando enfoques metodoldgicos
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como cadena de valor, gestion adaptativa y ecosistema; buscando la sostenibilidad

social, econdmica y ambiental (Ruiz de Montoya, Universidad, 2014)
Figura 11.6. Objetivos del Convenio de diversidad Biologica (1992)

NG % N

Fuente: Biocomercio Modelo de Negocio Sostenible (Ruiz de Montoya, Universidad, 2014)

El objetivo de biocomercio es encaminar a los paises megadiversos para que
aprovechen sus recursos naturales. Con este modelo de negocio se puede crear oferta
de productos con valor agregado y que vayan de la mano con los objetivos de desarrollo
sostenible (ODS) teniendo en cuenta que las zonas de mayor biodiversidad estan
asociadas con niveles de pobreza altos.

EL CONAM define como Biocomercio a toda actividad que, mediante el uso
sostenible de la diversidad biologica, promueva inversion y comercio que se ajusten con
los objetivos del Convenio sobre Diversidad Bioldgica; desarrollando la actividad en el
ambiente local implementando alianzas estratégicas, generando valor agregado sin
perder en cuenta la equidad social y rentabilidad economica
2.6.1. Antecedentes tendencias y promocion del biocomercio en el Per

Gracias a su biodiversidad bioldgica, nuestro pais forma parte la dindmica del
Biocomercio, cubriendo la demanda creciente de productos nativos como por ejemplo
Sacha inchi, Cacao, Quinua, Maca y Aguaymanto. Esto se denota en las exportaciones
de estos productos las cuales tuvieron un crecimiento de US$ 209 millones cerrando en
el 2013 en US$278 millones. (Ruiz de Montoya, Universidad, 2014)

El 12 de mayo de 1993, nuestro pais ratifica el convenio CDB comprometiéndose
a efectuar todo lo indicado en el mismo. Tres afios mas tarde en la Conferencia de Las
Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (CNUCYD) propone el BIOTRADE a

modo de desarrollar el comercio, inversién a los productos y servicios que estén
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relacionados con la biodiversidad de un pais y que ademéas promueva el desarrollo
sostenible.

En el 2004 se oficializa el Programa Nacional de Promocion al Biocomercio del
Peri (PNPB) a cargo del Consejo Nacional del ambiente (CONAM) que junto con
PROMPERU vy las empresas tanto privadas como publicas forman el Comité
Biocomercio Peru creado en el afio 2001.

MINCETUR pone en marcha el proyecto Biocomercio Andino, teniendo como
objetivo principal ser parte de la conservacion y uso sostenible de la biodiversidad,
implementando estrategias mediante las cuales el comercio sea sostenible y con una
distribucion justa de los beneficios.

Realizar negocios en base a la biodiversidad de nuestro pais tiene un futuro exitoso
y sostenible en el tiempo si se sabe aprovechar la gran ventaja comparativa que no la
tienen los deméas. Pasando de explotaciones intensivas indiscriminadas al
aprovechamiento sostenible de los recursos.

Segun indica el MINAM se cuenta con una Estrategia Nacional de Biocomercio
ademas de un plan de accién al 2025 los cuales contemplan leyes y normas para
implementar y respaldar dichas actividades. Asi mismo segun fuentes del MINAM y
PROMPERU la comercializacion de productos peruanos naturales (plantas aromaticas
y medicinales) esta alrededor de los 460 millones de délares en el mercado americano.

Segin PROMPERU en el 2012 se exportd US$ 247 millones en valor FOB en el
sector Biocomercio para el mercado de Estados Unidos, paises de américa con un 48%
del mercado total, asi como el mercado europeo con un 35%.

Figura 11.7. Destino de las exportaciones de productos del Biocomercio peruano

MERCADOS A LOS QUE SE DIRIGEN LAS EXPORTACIONES DE
PRODUCTOS DEL BIOCOMERCIO DEL PERU
OTROS
2%

AMERICA
48%

EUROPA

35%

Fuente: Stper intendencia Nacional de Administracion Tributaria.
Elaboracidn: autores de la presente tesis
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2.6.2. Marco legal para la comercializacion Nacional e Internacional

El Peru, tiene varias normas que referentes al Biocomercio. Pudiendo destacar la
Ley de Biodiversidad y su reglamento (Ley 26839 y el DS 068-2001-PCM), en donde
indica la necesidad de promover esta actividad y a su conservar y tener sostenibilidad
en el uso de la misma.

ElI DS 102-2001-PCM (Estrategia Nacional de Diversidad Bioldgica) y la Decision
523 (Estrategia Regional sobre Diversidad Bioldgica de la Comunidad Andina),
revalidan el Programa Nacional de Biocomercio cuya finalidad es promover los
bionegocios, generando alianzas estratégicas con las asociaciones locales siguiendo
criterios de rentabilidad y equidad social. A su vez se debe de tener en cuenta las normas
de inversiones, las referentes a conservar la biodiversidad, regimenes de aguas, y
consideraciones legales de las comunidades indigenas.

El marco institucional de las actividades de biocomercio tiene relacion con el DL
N°757, la ley que es el marco para el crecimiento de la inversion privada que estimula
el equilibrio racional entre la actividad desarrollada y la conservacion del medio
ambiente, asi como el uso sostenible de recursos naturales.

Con respecto a los convenios internacionales, actualmente se van generando
normas y certificaciones internacionales que buscan satisfacer las tendencias actuales a
través de productos certificados como sostenibles, organicos y justos, atendiendo una
demanda de consumidores finales mas comprometidos en conocer el origen ético, el
desarrollo libre de agentes quimicos y comercio justo de los productos de cosmética.

Entre estos convenios podemos mencionar el Convenio de Diversidad Biologica
(CDB), Directrices de Bon, Protocolo de Nagoya, los principios y Directrices de Addis
Abeba, Protocolo de Cartagena, la Convencion sobre el Comercio Internacional de
Especies Amenazadas de Fauna y Flora Silvestres (CITES) y el Acuerdo sobre los
Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el Comercio
(ADPIC).

Estos acuerdos basicamente buscan defender los derechos de sobre el acceso a
recursos genéticos de la biodiversidad, los beneficios equitativos que debe haber entre
los paises proveedores y demandantes, consolidando un uso sostenible de estos recursos

y asegurando un comercio internacional que no constituya un riesgo o0 amenaza para la
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supervivencia de especies y plantas propias de nuestra biodiversidad. En ese sentido, se
considera al Protocolo de Nagoya como el convenio de mayor importancia y que sera
descrito en parrafos posteriores.

2.6.3. Convenios internacionales: Protocolo de Nagoya

Este protocolo entro en vigencia en octubre del 2014, su objetivo es la participacion
justa y en partes iguales con respecto a los beneficios de usar los recursos genéticos de
un pais; ademas de conservar y utilizar sosteniblemente estos recursos. Lo conforman
51 paises incluyendo a siete paises de américa Latina dentro de los cuales esta Perd.

Este protocolo es destinado para los Recursos genéticos, los derivados de estos, asi
como los conocimientos ancestrales sobre el uso de estos. El uso de dichos recursos
corresponde a una cadena de valor, dentro de la cual hay eslabones que corresponden a
investigar, innovar, industrializar y comercializar; siendo multisectorial pues
comprende los siguientes sectores: farmacéutico, agricola, medicina natural, cosmético,
etc.

De esta investigacion e innovacion es que surge el desarrollo de nuevos productos
0 insumos con valor agregado los cuales pueden ser para uso medicinal, cosmético,
alimenticio generando asi su comercio.

El protocolo de Nagoya buscar la seguridad juridica a ambas partes (usuarios y a
proveedores), el uso de estos recursos debe ser con el consentimiento y con términos
establecidos por ambas partes. Los paises usuarios deben respetar los términos
nacionales de los paises que abastece el recurso respecto a cdmo distribuyen los
beneficios.

Este protocolo brinda elementos para que los paises megadiversos no se vean
afectados por los paises demandantes de uso de estos recursos, asi como brinda
elementos para combatir de manera mas eficiente la biopirateria.

2.6.4. Certificaciones del Biocomercio

Dentro de las certificaciones tenemos las siguientes:

- Natrue para cosméticos que engloba cosméticos naturales, cosméticos naturales con
ingredientes organicos y cosméticos organicos.

- Fairwill que engloba lo social y ecoldgico en torno a la recoleccion silvestre,
conservacion.

- For Life que engloba lo relacionado con responsabilidad social.
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Fair for Life engloba responsabilidad social y comercio justo.

Rainforest Alliance para la agricultura sostenible engloba a los productores de
cultivos y de animales

Forest Stewardship Council relacionada con el manejo sostenible de los bosques

Fair trade relacionada con el comercio justo en donde se certifica el producto.
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CAPITULO I11. ANALISIS EXTERNO

Este capitulo presenta el analisis del entorno conformado por el mercado,
competencia y macro tendencias SEPTE, estudiando sus factores que representen
oportunidades y amenazas relevantes al entorno inmediato del negocio propuesto.
Incluye la justificacion y descripcion del mercado objetivo para esta tesis que lo
preparara para la investigacion exploratoria de mercado en el siguiente capitulo.

3.1.  Mercado mundial de cosméticos

Como se visualizd anteriormente la industria cosmética se divide en segmentos de
mercado que involucran el cuidado de la piel, cuidados del cabello, cosméticos,
desodorantes y antitranspirantes, perfumes y colonias, y por Gltimo la higiene oral.

En tal sentido, la industria de los cosméticos o productos de belleza, a nivel
mundial, se considera un sector que permanece inmune a los altibajos, poco
influenciado por factores criticos como recesion econdémica, esto debido al alto volumen
de ventas generadas por el consumo creciente de estos productos por mujeres, y
altimamente sumado por el consumo de hombres. (Global Cosmetics Products Market
— Analysis of Growth, Trends and Forescast 2018-2023, 2018)

El mercado mundial de cosmética para el afio 2017 registro un valor de USD 532.43
mil millones de ddlares, y se espera un crecimiento CAGR de 7.14% para los proximos
5 afios hasta alcanzar los USD 805,61 mil millones el 2023., estas cifras involucran a
varios productos como el cuidado de la piel, cuidado bucal, cosméticos de color,
perfumes, jabones y geles de bafio, asi como productos para proteccion solar. (Global
Cosmetics Products Market — Analysis of Growth, Trends and Forescast 2018-2023,
2018)

Asimismo, Euromonitor internacional (2018) indica que la categoria “Belleza y
Cuidado Personal” como la referente a la industria cosmética, identificando sub
categorias que se muestran en la tabla 3.1 con un valor de USD 464.9 mil millones de
dolares, observando que la categoria Cuidado de la Piel es una de las mas importante
con USD 124.4 mil millones de délares, en donde se engloba los productos para

hidratacién de la piel, control de grasa cutanea, acné, manchas, brillo facial, ojeras etc.
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Tabla I11.1. Tamafio de mercado de Cosmética en Millones US$. Categoria belleza y cuidado
personal (2017)

Categoria Sub categoria USD millones
Masa de belleza y cuidado personal 284,859.60
Proteccion de la piel 124,356.40
Belleza Premium y Cuidado Personal 116,715.90
Belleza de prestigio y cuidado personal 110,465.80
Cuidado del cabello 75,106.20
Cosméticos de color 66,004.00

) Cuidado de hombres 49,518.90

55:2%?&{ cuidado Fra_gancias 49,383.30
Cuidado bucal 44,247.60
Cuidado bucal cepillos de dientes 40,476.20
Bafio y ducha 40,033.70
Desodorantes 20,979.90
Productos especificos para bebés y nifios 16,490.20
Cuidado Solar 9,986.70
Depilatorios 4,633.80

Total 464,942.40

Fuente: Euro monitor 2018
Elaboracidn: Autores de esta tesis
3.1.1. Tendencias a futuro

En las ultimas dos décadas, la disminucién de las tasas de fecundidad y mortalidad
ha provocado un aumento del envejecimiento de la poblacion en todo el mundo. El
fuerte deseo entre hombres y mujeres de retener las apariencias juveniles ha preparado
y nutrido a la industria cosmética en todo el mundo. La demografia que envejece
rapidamente ha llevado a una fuerte demanda de productos antienvejecimiento para
prevenir arrugas, manchas de la edad, piel seca, tono de piel disparejo e incluso dafios
en el cabello, creando espacio para nuevas innovaciones en los cosméticos, lo que
impulsa el crecimiento de la industria.

Para el 2050, se espera que la poblacion mayor de 60 afios alcance los 2.09 mil
millones. Se prevé que la esperanza de vida de las mujeres aumentara de 82.8 afios en
2005 a 86.3 arfios en 2050. Mientras que, para los hombres, el aumento esperado para
los hombres en el periodo correspondiente es de 78.4 a 83.6 afios. Cabe destacar que la
proporcion de personas mayores para productos cosméticos esta en aumento.

El sector de cosméticos ha estado migrando hacia lograr que los productos sean
elaborados bajo principios de desarrollo sostenible y el subsector de cosméticos con

base ingredientes naturales no ha sido la excepcion, sin embargo para lograr estos
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principios es necesaria una inversion inicial mayor con el objeto de cumplir requisitos
exigidos por certificaciones como BDIH de Alemania, COSMEBIO & Ecocert de
Francia, buscando acceder a nichos de mercado de alto interés pues sus consumidores
estdn dispuestos a pagar altos precios por productos premiun que cumplan dichos
estandares.

De igual manera se puede observar en el mercado tendencias en apuestan por una
belleza integral que va mas alla del aspecto fisico, incorporando en los productos
actuales ingredientes naturales que promuevan la sostenibilidad, el cuidado con el
medio ambiente y en general una conciencia social. (Forbess Business, 2018)

3.1.2. Mercado mundial de cosmética natural

Reflejando estas nuevas oportunidades de negocio en donde los consumidores se
inclinan por productos cuya fabricacidn utilice ingredientes naturales y con un respeto
por el medio ambiente, se desarrolla el mercado de cosmética natural en todo el mundo
que manifiesta su impulso de crecimiento a un ritmo de 8 — 10% anual. (Cano Linares,
2018)

Este segmento de mercado se estd beneficiando de la creciente conciencia acerca
de la salud, la influencia de los medios de comunicacion y el deseo del consumidor de
sentirse saludable.

Con respecto a cifras de este mercado, el 2015 se valorizo en 10,160 millones de
dolares, y se prevé que para el 2025 esta cifra se duplique a 25,110 millones de délares
influenciado por una mayor demanda de productos naturales y ecolégicos, sobre todo
en Norte América y Europa.

Asimismo, de acuerdo a cifras del daltimo informe 2018 de Market Research se
calcula que el 20% de los ingresos generados en el mercado de cosméticos corresponde
a la cosmética natural, siendo los paises de Colombia, Per( y Brasil los que aportan el
26.8% de los ingredientes cosméticos naturales de todo el mundo. Siendo este mercado
con crecimientos anuales de mas de 430 millones de dolares para los proximos siete
afios. (Cano Linares, 2018)

3.1.3. Mercado mundial de ingredientes naturales para la cosmética

Los ingredientes naturales para la industria cosmética se componen de “productos

fuente”, se entiende a este término como plantas o sus partes, de la cual se extraen los

principios activos que tienen un interés econdémico y/o cientifico, que agregan valor a
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diferentes eslabones de la cadena productiva involucrada. Este segmento de mercado se
distingue por una busqueda constante de sustancias nuevas que se diferencien de las
actuales y que aporten como nuevos ingredientes naturales con el logo de productos de
la biodiversidad.

Los satisfactores principales de estos ingredientes naturales dependen de las
caracteristicas propias de estos, siendo algunas: los tonificantes, astringentes, anti
inflamatorias, anti oxidativo, antisépticas, o cicatrizantes etc. Es por esta razon que se
incluyen estos ingredientes naturales en la fabricacion de productos como perfumes,
cremas faciales o corporales, protectores solares, cosméticos entre otros.

La importancia de estos ingredientes naturales para la industria cosmética radica en
que su capacidad funcional sirve como alternativa para reemplazar los ingredientes
quimicos normalmente utilizados en la industria, esta capacidad se refleja en 2 grandes
grupos de interés como son los ingredientes funcionales (1) e ingredientes con
compuestos bioactivos (2).

Por lo tanto, para conocer el mercado de ingredientes naturales en el mundo es
necesario conocer las partidas arancelarias priorizadas involucradas en el comercio
internacional de estos.

Partidas arancelarias priorizadas

Las partidas arancelarias utilizadas para el comercio mundial de ingredientes
naturales se muestran en la tabla 3.2, pudiendo encontrarse ain mas puesto que estas,
son partidas bolsas que albergan una mayor cantidad de productos.

De acuerdo al departamento de inteligencia de mercados de Promperu, actualmente
se maneja una serie de partidas priorizadas de la linea de ingredientes naturales, las
cuales han sido seleccionadas en base a valores y cantidades exportadas y que se

muestran a continuacion.

Tabla 111.2. Partidas arancelarias para el comercio de ingredientes naturales Mundo. Afio 2017

Partida Subpartidas

. ; . Descripcion comercial
arancelaria | incluidas

130211, 130212,

130213, 130214, Jugos y extractos vegetales materias pectinas y pectinatos y
1302.00 130219, 130220, pectatos, agar-agar, y demas mucilagos espesativos

130231, 130232, derivados de los vegetales incl. Modificados

130239,
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Partida Subpartidas

. ; . Descripcion comercial
arancelaria | incluidas

Harina, sémola y polvo de las hortalizas de la partida 07.13,
de sagu o de las raices o tubérculos de la partida 07.14 o de

1106.20 ﬂggggég los productos del Capitulo 8. De sagu o de las raices o
o tubérculos de la partida 07.14, Maca (Lepidium meyenii), los
demas
151511, 151519, Las demas grasas y aceites vegetales fijos (incluido el aceite
1515.00 151530, 151550, de jojoba), y sus fracciones, incluso refinados, pero sin
151590, modificar quimicamente.

18040011, 18040012,

1804.00 18040013, 18040020 Manteca, grasa y aceite de cacao
320311, 320312, Materias colorantes de origen vegetal o animal (incluidos los
320313, 320314, extractos tintoreos, excepto los negros de origen animal),
3203.00 320315, 320316, aunque sean de constitucion quimica definida; preparaciones
320317, 320319, a que se refiere la Nota 3 de este Capitulo a base de materias
320321, 320329 colorantes de origen vegetal o animal.

Aceites esenciales, desterpenados o no, incluyendo los
“concretos” o “absolutos”; resinoides; oleorresinas de
extraccion; disoluciones concentradas de aceites esenciales
en grasas, aceites fijos, ceras o materias similes obtenidas
por enflorado o maceracion, subproductos terpenicos
residuales de la desterpenacion de los aceites esenciales;
destilados acuosos aromaticos y disoluciones acuosas de
aceites esenciales.

330111, 330112,
330113, 330114,
330119, 330121,
3301.00 330122, 330123,
330124, 330125,
330126, 330129,
330130, 330190

Fuente: Autores de esta tesis (2018) basado en Informe de Inteligencia de mercado Promper(, y Trade
Map.

Como se observa la segmentacion de ingredientes naturales para la industria
cosmética esta representada en 6 grandes grupos: Jugos y extractos vegetales, Harinas
y polvos de hortalizas y tubérculos, Grasas y aceites, Manteca de cacao, Colorantes
naturales y aceites esenciales.

Produccion de Ingredientes Naturales para la industria cosmética

La produccién de materias primas, base para la elaboracion de ingredientes
naturales para la industria cosmética, provienen principalmente de paises con alta
diversidad como los de América Latina y Asia, sin embargo, el proceso de refinado o
procesamiento de estos productos se realiza en Estados Unidos, razon por la cual los
grandes productores de ingredientes naturales no son los mayores exportadores.
Siguiendo esta premisa se adjuntan las tablas 3.3 y 3.4 en donde se muestra la
exportacion e importacion de ingredientes naturales segun partidas priorizadas, a nivel

mundial.
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Tabla I11.3. Principales Exportadores de Ingredientes Naturales en la industria cosmética a nivel mundial. Afio 2017

Principales % de *Tasa de *Tasa de
Partida G Incip Volumen exportado S crecimiento Valor exportado crecimiento
. rupo paises participacion en . . ;
arancelaria ™ promedio (miles de USD) promedio
exportadores Volumen .
anual cantidad anual valor
India 565,699.00 | 55.82% -10% 914,934.00 | -29.00%
1302 f/‘;ggfa{ezx”ams China 94,207.00 | 9.30% 5% 1,343,765.00 | 3.00%
Esparfia 33,526.00 | 3.31% -13% 369,052.00 | 3.00%
Harina, sémola y Tailandia 87,390.00 | 63.90% 43% 29,059.00 | 25.00%
110620 Eg:‘t’slggs'?f Costa de Marfil 14,081.00 | 10.30% 27% 1,142.00 | 13.00%
tubérculos Brasil 8,198.00 | 5.99% 39% 9,966.00 | 36.00%
India 650,431.00 | 24.93% 2% 956,293.00 | 3.00%
1515 Grasas y Aceites EEUU 603,516.00 | 23.13% 1% 678,324.00 | -1.00%
Bélgica 139,757.00 | 5.36% -1% 154,265.00 | -7.00%
Paises Bajos 260,371.00 | 27.05% 3% 1,631,996.00 | 10.00%
1804 Manteca, grasay Iy 0hocia 122,791.00 | 12.76% 8% 681,062.00 | 14.00%
aceite de cacao
Costa de Marfil 87,642.00 | 9.10% 9% 422,739.00 | 9.00%
Espafia 11,424.00 | 14.24% 10% 106,414.00 | 9.00%
3203 ﬁih‘iﬁﬂfs Paises Bajos 8,481.00 | 10.57% 11% 130,486.00 | 1.00%
Italia 7,424.00 | 9.26% 9% 64,957.00 | -4.00%
Brasil 53,794.00 | 21.04% -5% 431,217.00 | 21.00%
3301 Aceites esenciales | EEUU 38,380.00 | 15.01% 0% 729,601.00 | 9.00%
India 29,472.00 | 11.53% 3% 786,269.00 | 2.00%

Fuente: Trade Map (2018). *periodo 2013-17
Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla I11.4. Principales Importadores de Ingredientes Naturales en la industria cosmética a nivel mundial. Afio 2017

% de *Tasa de *Tasa de
Partida G Principales paises | Volumen importado L crecimiento Valor importado crecimiento
. rupo . participacion en i . ;
arancelaria importadores ™ promedio (miles de USD) promedio
Volumen .
anual cantidad anual valor
EEUU 285,970.00 35.37% -4% 1,439,349.00 -16.00%
1302 i‘éggfa{egx"acms Alemania 56,827.00 7.03% 2% 480,748.00 -4.00%
Francia 37,435.00 4.63% 15% 300,569.00 3.00%
Harina, sémola y EEUU 82,496.00 47.86% 15% 53,026.00 8.00%
1106 Eg:‘t’;’“‘;gs'is RepUblica de Corea | 25,059.00 14.54% 20% 7,309.00 15.00%
tubérculos Malasia 14,527.00 8.43% 42% 4,255.00 22.00%
) China 317,260.00 11.63% 9% 466,112.00 6.00%
1515 \%Zﬁ;)é SAce'tes Paises Bajos 257,457.00 9.43% 13% 315,918.00 6.00%
EEUU 175,891.00 6.45% 8% 464,232.00 8.00%
Alemania 142,126.00 15.03% -1% 814,465.00 5.00%
1804 Manteca, grasay  ["ep 111,693.00 11.81% 5% 595,129.00 9.00%
aceite de cacao
Bélgica 95,605.00 10.11% 4% 583,037.00 11.00%
EEUU 8,957.00 8.68% 4% 178,694.00 3.00%
Colorantes ]
3203 naturales Italia 7,276.00 7.05% 7% 56,739.00 6.00%
China 6,364.00 6.16% 44% 82,785.00 31.00%
EEUU 51,362.00 21.20% 3% 1,269,048.00 13.00%
3301 Aceites esenciales | Alemania 21,365.00 8.82% 2% 415,443.00 9.00%
Indonesia 14,475.00 5.98% 15% 127,677.00 -1.00%

Fuente: Trade Map (2018). *periodo 2013-17
Elaboracion: Autores de esta tesis
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El comercio mundial de ingredientes naturales es altamente dindmico y que poco a
poco tiene mayor relevancia en el comercio internacional, por ello, segun lo indicado
en las tablas previas, el mercado internacional de ingredientes naturales para la industria
cosmeética ascendio a US$ 4,893 millones el 2017 segin Trade Map (Ssegun partidas
priorizadas) siendo Estados Unidos, China, Alemania, Francia, los mayores
compradores en cada uno de las categorias de ingredientes naturales importados.

3.1.4. Exportaciones peruanas de ingredientes naturales para la industria cosmética

La oferta peruana en el mercado de ingredientes naturales alcanzo un total US$ 186
millones con un total de 19,592 TM para el afio 2017, segun lo descrito en las Tablas
3.5 y 3.6. Cabe resaltar que los ingredientes mas significativos de la exportacion
peruana fueron el carmin de cochinilla, los aceites esenciales de limén, materias de
colorantes vegetales y aceites de jojoba y manteca de cacao.

Asimismo, cabe sefialar que durante la revisién de los registros de exportacion se
visualizaron productos de belleza que tienen como base ingredientes naturales como
ufia de gato, maca, quinua o manteca de cacao, del mismo modo, otros tipos de

productos de belleza como cremas para rostro o cuerpo, champus, entre otros.

Tabla I11.5. Exportacion Peruana de Ingredientes Naturales por categoriaen TM

Grupo 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Harina, sémola y
polvo de las hortalizas | 1,292.9 | 1,652.0 2,649.7 2,216.3 2,687.8 3,385.3
y tubérculos

Jugos y extractos

3,510.6 | 2,498.1 2,459.7 2,597.2 2,675.4 2,794.4
vegetales

Grasas y Aceites

836.1 886.1 988.0 819.9 394.0 461.1
Vegetales

Manteca, grasa y

. 8,984.9 | 8,152.3 7,042.3 6,926.3 8,291.5 9,379.4
aceite de cacao

Colorantes naturales 3,116.0 2,658.1 2,709.2 3,580.5 3,962.0 3,000.5

Aceites esenciales 343.9 436.9 363.3 452.7 617.8 572.2

Total 18,084.4 | 16,283.6 16,212.2 16,592.9 18,628.4 19,592.9

Fuente: (Veritrade, 2018)
Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 111.6. Exportacion Peruana de Ingredientes Naturales por categoria (millones de US$)

Grupo 2012 | 2013 2014 2015 2016 2017
Harina, sémola y

polvo de las hortalizas | 9.5 11.7 27.1 294 17.9 155
y tubérculos

JUgos y extractos 26.7 | 19.6 17.7 16.3 12,6 12.8
vegetales

Grasas y Aceites 151 | 17.2 16.7 127 5.1 6.0
Vegetales

Manteca, grasa y 219 |351 48.6 43.0 54.7 51.2
aceite de cacao

Colorantes naturales 66.1 | 43.1 48.7 60.0 84.3 82.1
Aceites esenciales 9.4 10.9 15.5 18.1 19.8 19.3
Total 148.7 | 137.5 174.3 179.4 194.4 186.9

Fuente: (Veritrade, 2018)
Elaboracion: Autores de esta tesis

La oportunidad comercial para el Per( radica en ofrecer al mercado productos
naturales que den un beneficio extra a la salud complementaria a la belleza personal.
Esto deberia incentivar a la investigacion y descubrir, a través de andlisis de mercado
las preferencias del consumidor ofreciendo productos naturales con atributos extras
resaltando los factores de sostenibilidad, cuidado al medio ambiente y comercio justo.

Cabe recalcar que en Per( se exportan aceites y extractos naturales en pequefias

cantidades como el sacha inchi, camu-camu, acai, ardndanos, palta, etc.

Tabla 111.7. Paises destino de la exportacion Peruana de Ingredientes Naturales (millones de US$)

Ralbide 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | V2" ngﬁw PEGHE o
Destino 17/16 17/12 %
EEUU 260 | 342 |448 |464 |427 |474 |101% |13.8% |25.4%
Alemania | 175 | 137 |172 | 163 [174 | 150 |-14.0% |-17% |8.0%
Holanda |86 |113 |188 |134 |258 |17.0 | -34.1% | 25.6% | 9.1%
Reino Unido | 89 | 135 | 165 |24.3 | 159 | 135 |-15.2% | 14.3% | 7.2%
Japon 117 |76 |78 |74 |62 |73 |181% |-7.2% |3.9%
Francia 108 |77 |46 |45 |48 |53 |105% |-10.8% | 2.8%
Dinamarca 3.1 1.9 34 8.2 126 | 7.8 -38.4% | 39.5% | 4.2%
México 44 |58 |49 |60 |76 |60 |-205%|88% |32%
Espafia 59 |30 [36 [38 |53 |84 |[s50.0% |147% |45%
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Pais de Var VEL: Participacion
. 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 ' Prom
Destino 17/16 %
17/12
Brasil 4.6 4.2 4.1 4.4 6.4 5.8 -9.4% | 6.6% 3.1%
China 2.1 1.9 75 4.6 5.1 6.0 18.0% | 54.1% | 3.2%
Argentina 4.5 2.3 2.6 2.9 3.0 3.1 3.3% 3.7% | L.7%
El resto 406 305 [386 |[374 |417 |443 |6.3% 3.3% 23.7%
Total 148.7 | 1375 | 1743 | 179.4 | 194.4 | 186.9 | -3.9% | 5.3% 100.0%

Fuente: (Veritrade, 2018)
Elaboracion: Autores de esta tesis

3.1.5. Andlisis de precios, volumenes de venta de partida priorizada propuesta
Consideraciones preliminares

Se ha visualizado una creciente demanda de productos naturales para la elaboracion
de bienes finales, promoviendo el desarrollo sostenible y acorde a las tendencias
mundiales para el uso de componentes naturales (Promperd, 2015). Algunos de los
factores para que este consumo aumente se debe a:

- Mayor nimero de personas con ingresos disponibles.

- Un incremento en la demanda de productos en donde no se haya realizado pruebas
con animales.

- Busqueda de productos naturales, funcionales, ecoldgicos y organicos.

- Origen exotico de los productos, provenientes de lugares con estas caracteristicas
como la amazonia, Africa etc.

- Demanda de productos sin preservantes o insumos quimicos, que sean mas seguros
y que eviten la contaminacion personal y ambiental.

El consumo de productos cosméticos con ingredientes naturales elaborados o
personalizados en el momento de su creacion, lo llamado cosméticos DIY (do it
yourself).

Precios de venta

Correspondiente al analisis de precios, y como se muestra en latabla 3.8, nos hemos
basado en la partida arancelaria de harinas, sémolas y polvos de raices 1106.20.10.00
(De sagu o de las raices o tubérculos de la partida 07.14, Maca (Lepidium meyenii) en
la cual se detalla un precio promedio mundial de U$$ 78.36 por kg. FOB (periodo 2014

-17) como valor unitario de exportaciones a Estados Unidos de transformaciones

47



similares a la propuesta de tesis, caso polo atomizado de maca, este precio promedio se
utilizara para la variable precio de venta descrito en el capitulo 7.

Tabla 111.8. Precios promedios anuales de polvo atomizado de maca. Importaciones EEUU.

Afio Cantidad ™ Valor (délares) Precio unitario
2014 155 13,405 86.48
2015 70 7,350 105.00
2016 273 19,290 70.61
2017 120 8,400 70.00
Total 618 48,445 78.36

Fuente: (Veritrade, 2018), partida 1106.20.10.00.
Elaboracién: Autores de esta tesis
Volumen de ventas

El volumen de ventas estimado para esta tesis se disefia a partir de la capacidad de
produccidn de mashua a cargo de la Asociacién de Productores Agropecuarios de Pazos
(ASPAPA) con una capacidad de producir anualmente de 500 TN aproximadamente.
Dado que el modelo organizacional del negocio propuesto es en el marco de un
Contrato de cooperacion empresarial la ASPAPA colocara a disposicion 20 ha
inicialmente con una produccion estimada promedio de 12.5 TN/ha con proyeccion a
mas de 50 ha para el proyecto.

Esto nos permitird ofrecer al mercado entre 65 a 80 TN de producto final como
polvo atomizado, ofreciendo una ratio de 5 TN aproximadamente mensual distribuidos
en dos envios mensuales de 1.5 pallets en una carga consolidada.

Como se vera mas adelante esa oferta disponible representa el 0.02 % de la
demanda del mercado objetivo en Estados Unidos.

3.1.6. Canales de acopio y distribucion de ingredientes naturales

De acuerdo a la siguiente figura, nos interesa saber que los principales clientes de
esta tesis seran los fabricantes de cosméticos naturales, las actividades que desarrolla
nuestra empresa son el acopio y la comercializacion ya que se tercerizara el servicio de
maquila. El acopio se realiza en Huancavelica, para el traslado del producto pre-secado
se contrataran servicios de transporte a la planta de maquila en Lima y al punto de
despacho para la exportacion en El Callao.

En la cadena de suministro los canales de distribucion més adecuados son los
comerciantes importadores especializados de ingredientes en el mercado americano,

como las empresas industriales mayoristas productoras de cosméticos, las maquiladoras
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contratadas por terceros para realizar la produccién de cosméticos, en cuanto a los

distribuidores minoristas de producto final se componen principalmente de tiendas

naturistas, tiendas especializadas y supermercados.

Figura I11.1. Canales de distribucion de la cadena de polvo atomizado
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Fuente: Autores de esta tesis

3.2.  Macro segmentacion

La Macro segmentacion es un método de evaluacién para seleccionar paises de

destinos atractivos para el negocio de los ingredientes naturales para la industria

cosmética, se utilizé la matriz de enfrentamiento para justificar la ponderacion de los

factores analizados en el ranking de factores. (Ver anexo N° 1).

3.2.1. Variables de analisis

A continuacion, se presentan las variables de analisis para la Macro segmentacién

con sus respectivas fuentes bibliograficas de consulta.
= Volumen y tendencias de mercado: Trademap (218)
- Volumen de importacion o de exportacion
- Tendencias de volumen
- Nivel de precios
- Tendencias de precios
= Entorno macroeconémico: Banco Mundial (2018)
- Facilidad para hacer negocios

- Crecimiento PBI

= Indicadores de desempefio logistico, costos y tiempos: Banco Mundial (2018)

- Desempefio logistico general
- Costos para importar 6 exportar (US$ por contenedor)
- Periodo para importar ¢ exportar (dias)

- Numero de documentos para importar o exportar
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De las variables establecidas en el item previo, se procedi6 a realizar una matriz de
enfrentamiento para analizar la importancia de cada variable evaluada, (ver anexo N°
1), de esta manera se desarrollé y establecieron los pesos en % para la matriz de ranking
de factores. La matriz de enfrentamiento de factores dio como resultado que las
variables nivel de precios, tendencias de precios y los documentos para importacion son
los factores mas relevantes por tanto obtuvieron una mayor ponderacion de 13.3%, 15%
y 15% respectivamente; ésta matriz es de importancia estratégica ya que nos ayuda a
realizar una buena seleccion y tiene mayor proyeccion en el tiempo, sin embargo, este
tipo de analisis es subjetivo.

3.2.2. Analisis y resultados de la evaluacion

Para continuar el analisis en funcion de la partida priorizada 110620 “harina y polvo
de hortalizas y tubérculos”, si bien es cierto los principales paises importadores son
Estados Unidos, Republica de Corea, Malasia, Benin y Mali; enfocamos la macro
segmentacion segun el anélisis del 3.1 donde se analizaron las cifras de los principales
paises importadores y exportadores del mercado internacional de ingredientes naturales
para la industria cosmética con las partidas arancelarias 110620, 130200, 151500,
320300, 330100.

Bajo este criterio se determinaron los principales paises comercializadores como
son Estados Unidos, Alemania, Francia, Paises Bajos y China, este analisis se limita a
que las partidas arancelarias analizadas son partidas “bolsa” que pueden incluir otras
industrias y otros usos de los ingredientes naturales.

De las variables establecidas en el item previo, se procedié a realizar una matriz de
enfrentamiento para analizar la importancia de cada variable evaluada, (Ver anexo 1),
de esta manera se establecieron los pesos en (%) para la matriz de ranking de factores.

En la siguiente tabla se observa que EEUU es el pais con mayor volumen de
importacion con 82,496 TN sin embargo, Alemania supera al resto de paises con un
nivel superior de precios de $2640/TN, Holanda es el pais con mejor tendencia de

volumen en los ultimos cinco afios y EEUU es el pais con mejor tendencia de precios.

Tabla 111.9. Macrosegmentacion: Ranking de factores

Ranking de factores Paises
Criterio Afio Pesos | EE.UU. | Alemania | Francia E:;Zis China
Mercado 45%
Volumen de importacion o de | 55,5 83% | 82496 | 335 978 1369 | 3327
exportacion
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Ranking de factores Paises
Criterio Afo Pesos | EE.UU. | Alemania | Francia EZJ.'ZZS China
Tendencias de volumen o
2013/2017 2013/2017 | 8,3% | 58,2 66,6 27,5 426,5 | 60,1
Nivel de precios 2017 13,3% | 643 2640 1576 1413 | 449
Tendencias de precios o
2013/2017 2013/2017 | 15,0% | -16,7 -27,7 -17,5 -40,1 | -27,6
Entorno macroeconémico 15%
Facilidad para hacer negocios | 2017 10,0% | 6 20 31 32 78
Crecimiento PBI 2017 50% | 2,273 2,222 1,819 3,162 | 6,900
Indicadores logisticos, costos y tiempos 40%
Desempefio logistico general | 2016 10,0% | 3,992 4,226 3,901 4,188 | 3,661
Costos para importar 6
exportar (US$ por 2014 11,7% | 1289 1050 1445 975 800
contenedor)
Periodo para importar 6 2014 33% |54 7 1 6 24
exportar (dias)
No. Documentos para 2014 15,0% | 3 4 2 5 2,8
importar 0 exportar
TOTAL 100%
Fuentes: (Trade Map, 2018) y Banco Mundial 2018
Elaboracidn: Autores de esta tesis
Tabla 111.10. Ranking de factores ponderado: Principales destinos de exportacion
Ranking de factores Paises
Criterio Afo Pesos | EE.UU. | Alemania | Francia E:jIZis China

Mercado 45%
Volumen de importacién o de exportacion 2017 8% 5 1 2 3 4
Tendencias de volumen 2013/2017 2013/2017 8% 3 1 2 5 4
Nivel de precios 2016 13% 2 5 4 3 1
Tendencias de precios 2013/2017 2013/2017 15% 5 2 4 1 3
Entorno macroeconémico 15%
Facilidad para hacer negocios 2017 10% 5 4 3 2 1
Crecimiento PBI 2017 5% 3 2 1 4 5
Indicadores logisticos, costos y tiempos 40%
Desempefio logistico general 2016 10,00% 3 5 2 4 1
Costos para importar 6 exportar (US$ por
contenedor) 2014 11.67% 2 3 1 4 5
Periodo para importar 6 exportar (dias) 2014 3,33% 5 3 2 4 1
No. Documentos para importar 6 exportar 2014 15,00% 3 2 5 1 4

TOTAL 100% | 3,483 2,883 | 2,950| 2,767 2,917

Leyenda: Se asignaron valores del 1 al 5, siendo 5 mejor y 1 peor.
Fuentes: Trademap 2018 y Banco Mundial 2018

Elaboracion: Autores de esta tesis

Considerando las variables analizadas la posicion de Estados Unidos como

principal importador del mundo lo ubica como el mercado mas relevante obteniendo un

puntaje de 3.5 sobre 5, el segundo destino es Francia y el tercero es China.
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3.2.3. Justificacion comercial del mercado objetivo
Como resultado de la macrosegmentacion, se eligio a Estados Unidos como
mercado objetivo por las siguientes condiciones:

- Presenta el mayor volumen importado en el afiio 2017 con 82,496 toneladas llegando
a més de 53.026 miles de dolares segun los registros del Trade Map, su tendencia
favorece la oportunidad de mercado, sobre todo en las empresas y laboratorios
americanos que desean incorporar el polvo atomizado de mashua en sus productos
de cosmética natural.

- Laevolucion del PBI per cépita

- Facilidad para hacer negocios

- Desempefio logistico (tiempos)

- Se cuenta con un acuerdo comercial bilateral TLC con EEUU.

- Basado en el estudio del comercio mundial de ingredientes naturales para la
industria cosmética realizado por PROMPERU asciende a un valor superior a los
10,160 millones de dolares. Teniendo como lider del mercado a Estados Unidos
seguido por paises de la Union Europea y el Continente Asiatico.

- No siempre los mercados que son top en el ranking son los seleccionados para
ingresar, se deben tomar en cuenta otros criterios que resultan en mercados
atractivos y potenciales.

3.3.  Anadlisis del mercado objetivo
Analizaremos el perfil, tamafio del mercado, asi como las necesidades de compray

segmentacion del mismo, teniendo en consideracion los requerimientos del producto

que solicita el entorno estadounidense.

3.3.1. Perfil y tamafio de mercado
Como republica, Estados Unidos de América esta compuesta por 50 estados y un

distrito federal, cuya poblacion se estima en 322 millones de habitantes cuyo 82% habita

en el sector urbano. Cuenta con un PBI para el 2017 de 19.39 billones de dolares y con
un crecimiento de 4.8% en el segundo trimestre del 2018. El mercado de cosméticos en

Estados Unidos esta valorizado en US$ 8,100 millones de ddlares para el 2017
En el caso del comercio internacional de ingredientes naturales para la industria

cosmética se muestran las tablas 3.9 y 3.10 reflejando un balance comercial deficitario

de -1,941 millones de US$, consolidando la premisa de que EEUU es el ler importador
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de estos productos en el mundo, lo que nos indica una demanda insatisfecha que podria
considerarse como una oportunidad de negocio en este rubro del sector de cosmética

natural.

Tabla I11.11. Exportaciones en volumen y valor FOB del Mercado Estadounidense por categoria
de ingredientes naturales. Afio 2017

Categorias Vol. TM Valor (miles de USD)
Jugos y extractos vegetales 29,968.00 526,900.00

Har,ma, sémola y polvo de las hortalizas y 3,645.00 5,263.00

tubérculos

Grasas y Aceites 603,516.00 678,324.00
Colorantes naturales 4,150.00 117,544.00

Aceites esenciales 38,380.00 729,601.00

Total 679,659.00 2,057,632.00

Fuente: Veritrade, 2018
Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 111.12. Importaciones en volumen y valor FOB del Mercado Estadounidense por categoria
de ingredientes naturales. Afio 2017

Categorias Vol. TM Valor (miles de USD)
Jugos y extractos vegetales 285,970.00 1,439,349.00

Har{ma, sémola y polvo de las hortalizas y 82,496.00 53,026.00

tubérculos

Grasas y Aceites 175,891.00 464,232.00

Manteca, grasa y aceite de cacao 111,693.00 595,129.00
Colorantes naturales 8,957.00 178,694.00

Aceites esenciales 51,362.00 1,269,048.00

Total 716,369.00 3,999,478.00

Fuente: Veritrade, 2018
Elaboracion: Autores de esta tesis

3.3.2. Necesidades de compra y segmentacion

Como ya vimos anteriormente las tendencias del mercado ofrecen nuevas
oportunidades para los productos naturales, los expertos sefialan que dentro de la
industria cosmética ya se hablan de nuevos conceptos, como es el caso de los
nutricosméticos, los cuales se elaboran con materia prima con caracteristicas
nutracéuticas, que ofrecen un beneficio adicional a la salud. En ese sentido, el mercado
da valor a productos de la biodiversidad a través del llamado biocomercio.

Estos productos se han convertido en el sector con mayor crecimiento en el
mercado, gracias a los avances en la tecnologia e investigacion de nuevos ingredientes

de paises mega diversos como es el caso de Perd, entre algunos de los productos que
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pertenecen a esta gama se puede mencionar a: maca, nuez del Brasil, el sacha inchi, el
camu-camu Yy el aguaymanto que son usados para la fabricacion de cremas y aceites
esenciales (Promperu, 2015).

Segun el ECER (2013) para determinar las necesidades de compra, los
comercializadores de productos cosmética tienen la oportunidad de obtener grandes
beneficios en las multiples generaciones poblacionales del mercado americano, como
el caso de los Baby Boomers (60 -70 afios) y la generacion X (35 a 47 afios), quienes
mantienen conciencia acerca de lo que comen y beben, asi como de los productos que
utilizan para el cuidado personal (incluyendo las cremas faciales o anti edad), utilizando
tratamientos cosmeéticos alternativos, sueros y cremas antiarrugas, teniendo como
premisa mantener la buena salud y hacer ejercicios de manera regular.

La generacion Y comprendida por individuos entre los 13 a 29 afios se considera
un grupo de 72.3 millones de personas, los cuales buscan informacion de manera rapida
y utilizan la tecnologia para ello, pudiendo informarse acerca de los productos ofrecidos
en el mercado, teniendo como preferencia lo mejor para ellos en base a su analisis.
Asimismo, existe en EEUU un grupo no tan minoritario como el de la poblacién hispana
y Afroamericana, que constituyen un gran porcentaje de la poblacién joven en este pais,
teniendo promedios de edad entre 32 y 35 afios los cuales también influyen en las
preferencias del mercado.

Para determinar la segmentacion geografica como alcance de la presente tesis, nos
basaremos en el estudio de (IBIS World, 2012) que zonifica los estados relevantes para
la sector, sustentado en la ubicacién geografica de las industrias cosméticas, el
porcentaje de ingresos de los establecimientos dedicados a este rubro, la cercania a los
proveedores basicos para la formulacion (quimica o natural) de cremas, y demas
productos de cuidado personal, los principales puertos de embargue, almacenes y otros
establecimientos que alimentan la industria cosmética natural.

Siendo los estados de New York, New Jersey, Texas, California, Illionis, Ohio, los
mas representativos como mercado especifico de destino. New York y New Jersey,
representan el 32.5 % de los ingresos en la industria cosmética americana, California el
11.9 % e Illinois 6.9%.
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Figura I11.2. Distribucion geografica de la industria cosmética y sus productos derivados
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Fuente: (1IBIS World, 2012)

3.3.3. Requerimientos del producto
Para determinar los requerimientos de los ingredientesnaturales para la industria

cosmética, es necesario (FDA, U.S. Food & Drug, 2018):

- Cumplir con el reglamento del FDA

- Proporcionar los documentos solicitados

- Cumplir con la ley Federal de Alimentos, medicamentos y cosméticos (FDCA)

- Cumplir con la ley federal de envasado y etiquetado correcto (FLPA);

- seguir las reglas para la justificacion de reclamos;

- Ser capaces de demostrar su capacidad para entregar cantidades suficientes, a
tiempo y con la calidad y el precio adecuados.

3.4.  Anadlisis del entorno del mercado estadounidense

Es necesario analizar el entorno competitivo para poder determinar las

oportunidades y amenazas del sector para la empresa y su potencial para obtener

beneficios.

3.4.1. Analisis de la competencia (Cinco Fuerzas de Porter en el negocio de la
mashua)

Rivalidad entre competidores actuales
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Nuestros competidores directos son los paises exportadores de la categoria 110620
“Harinas y polvos de tubérculos”, siendo Tailandia el principal competidor con una
cantidad exportada en 2017 de aproximadamente 87 mil toneladas con un porcentaje de
participacion de 29.3%, luego sigue Peru con 15.5% de participacion, seguido de Brasil
con un 10.1%, China con 8.7% y Vietnam con 5.9%. En América Latina en cuanto a la
capacidad tecnoldgica y cientifica directamente relacionada al desarrollo del sector, esta
Brasil (acai) como pais lider, seguido de México (aji) asi como también Colombia,
Costa Rica y Ecuador que realizan investigacion en asociacion con centros de
investigacion extranjeros (Rugeles, 2012). Proponemos un producto innovador con
excelentes caracteristicas de contenido de antioxidantes y asociado a la sostenibilidad
social (origen, cultura) y ambiental (certificacion ecoldgica, organica).

En cuanto al crecimiento del sector se encuentra en un crecimiento moderado
promedio de 3% para el periodo 2017-2022 segun Promperd, 2018.

Posibilidad de entrada de nuevos competidores

El mercado de los ingredientes naturales para la industria cosmética en Estados
Unidos es atractivo al ser el mercado de mayor demanda de este tipo de productos; sin
embargo presenta barreras de entrada como la reglamentacion compleja para la
aprobacién e ingreso por la FDA, la inversién en investigacion y desarrollo es de alto
riesgo al ser un producto nuevo, acceso preferente a materias primas pactado en un
contrato de cooperacion empresarial y finalmente existe la propia amenaza de la entrada
de nuevas empresas para competir con las ya establecidas. A nivel de paises se
consideran amenazas a aquellos que tienen condiciones favorables para el desarrollo del
cultivo de mashua, uno de estos paises es Ecuador quien ha desarrollado investigacion
sobre la mashua en su territorio.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Existen productos sustitutos correspondientes a un portafolio variado y disperso en
el mercado estadounidense de los antioxidantes, tales como los polvos deshidratados de
camu-camu, acai, ardndanos; sin embargo el polvo atomizado de mashua presenta
buenos rendimientos en cuanto a capacidad antioxidante comparado con estas frutas,
nuestra propuesta se diferencia por sus componentes de origen y social, asegurando una

distribucién eficiente de los beneficios con ASPAPA, debido a esta diferenciacion se
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genera fidelidad con nuestro cliente final, a pesar de ello existe la amenaza de
sustitucion.
El poder de negociacion de los proveedores

La cantidad de proveedores de materia prima, servicios e insumos es alta por lo que
su poder de negociacién es baja por tanto el sector resulta atractivo, para el
abastecimiento de materia prima mashua negra fresca se trabajara con un contrato de
cooperacion empresarial donde se haran las especificaciones de plan de produccién
(volumen), organizacion para la comercializacion y la distribucion de beneficios,
adicional a ello se tiene produccion de mashua negra a lo largo de toda la sierra peruana
por lo que el aprovisionamiento de mashua fresca no representa amenaza; se contrataran
servicios de maquila para la transformacion de la mashua fresca en polvo atomizado
hemos identificado varios proveedores acreditados con certificaciones de calidad, como
por ejemplo el INDDA, TAPA, Inka Terra Group, Biologistica, Andean Taste, los
cuales cuentan con lineas para productos organicos, finalmente se considera que los
proveedores clave tienen bajo poder de negociacion.
El poder de negociacion de los clientes

Al ser una empresa B2B nuestros clientes son laboratorios y empresas formuladoras
de cosmeticos naturales, al ser un producto nuevo representa riesgo, los precios vienen
sujetos a exigencias de calidad, servicio, comercio justo y sustentabilidad, nuestros
clientes se encuentran en constante basqueda de proveedores dentro y fuera del mercado
americano, por lo que tienen un fuerte poder de negociacién que puede ser neutralizado
con nuestra propuesta de valor un producto nativo de origen andino cultivado en zonas
alto andinas por familias rurales las cuales forman parte de sus estrategias de
promocion. Los precios a negociar dependeran de la forma de pago para lo cual se
necesita la estructura de costos donde se incluyen las tarifas y tasas segun la modalidad
de exportacion. Al contar con un TLC vigente, somos considerados proveedores

confiables en el mercado americano.
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Figura I11.3. Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Competidores potenciales
Reglamentacion — compleja  para el
ingreso al mercado americano por la
FDA
Inversion en mvestigacion vy desarrollo
Altonesgo al ser nuevo producto
Ecuador es un pais que produce mashua
v realiza investigaciones

Poder negociador de los proveedores
Alta competencia local en cuanto a
produccién de materia prima y servicios
de maquila acreditados por lo que su
poder de negociacion es bajo.

Se considera mmportante el plan de
produccién para la negoclacion de
volumen, costos, plazos de entrega

Rivalidad entre competidores

En el mercado actual no existe una oferta de
polvo de mashua negra sin embargo existen
paises como Taillandia, Brasil v China que
exportan hatings v polves de mbdreulos a
nivel global.

En la regidn tenemos a México, Colombia y
Ecuador que hacen investigacion v desarrollo
para &l mercado de los ingredientes naturales
de la industria cosinética

Poder negociador de los compradores

Empresa B2B

Los  laboratorios v empresas
formuladeras  son  los  principales
clientes que estin en constante

brisqueda de nuevos proveedores por lo
que  tienen un  fuerte poder de
negociacion

Productos sustitutos

Existen productos sustitutos en el mercado
Los sustitutos tienen mayor precio

El polvo de mashua negra se enfoca en los
prncipios  activos  (beneficios) y se
diferencia por su componente  social
{orgen, cultura, comercio  justo) ¥
ambiental (certificaciones ecologicas y
OIZANICAS)

Fuente: Adaptado de Michael Porter, 1991
Elaboracion: Autores de esta tesis

3.4.2. Principales factores SEPTE que influyen en el comportamiento del mercado

objetivo

Para conocer el entorno general del mercado americano, se analizan los factores
importantes para tener la capacidad de anticipar cambios en el entorno.
Factores sociales, culturales y demograficos

La poblacion de los Estados Unidos ascendia a 308.745.538 habitantes segun el
altimo Census Bureau en 2010, con una densidad poblacional de 33 hab/km2
relativamente alta comparado con 24 hab/km2 de Peru. Se estima que la poblacion es
de 325.719.178 habitantes a julio de 2017 con un crecimiento anual de 0.81%. La
migracion es una de las causas del crecimiento demografico de este pais, asi como
también le ha dado una gran variedad cultural, étnica y religiosa. Su capital es
Washington D.C. su moneda es el délar USA, su lengua oficial es el inglés.
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La poblacion se concentra en California y en la costa este (49.3%), las principales
areas metropolitanas son Nueva York, Los Angeles, Chicago, Miami, Dallas y
Washington segun CIA World Factbook 2013. La esperanza de vida es 80 afos, la
poblacién femenina es de 50.8%. Existe en el mercado un consumidor con tendencia al

uso de productos naturales y que se educa a través de web sites, blogs y medios sociales.

Tabla 111.13. Distribucion de la poblacion por edades en Estados Unidos

Censo 2010 Habitantes %
Menores de 5 afios 20,201,362 6,5
De 5a 17 afios 53,980,105 17,5
De 18 a 24 afios 30,672,088 9,9
De 25 a 44 afios 82,134,554 26,6
De 45 a 64 afios 81,489,445 26,4
Mas de 65 afios 40,267,984 13
Poblacion total 308,745,538 100

Fuente y elaboracion: US Census Bureau 2010

Factores economicos

Es la economia nacional mas grande del mundo con el 22.2% de la produccién
mundial, la renta per cépita fue de 59.484 dolares en 2017, la tasa de actividad se situ6
en el 62.7% en 2017 hasta los 160.6 millones de personas. Aparece como uno de los
paises con alto porcentaje de participacion en el comercio mundial de ingredientes
naturales para la industria cosmética seguido de Alemania, Japon, Francia y Reino
Unido segun Trademap, 20009.

Tabla I111.14. Indicadores socioecondmicos de Estados Unidos

Poblacién 323,995,528 Hab.

Crecimiento poblacional 0,81%

Fuerza laboral 158,6 millones hab.

Fuerza laboral por ocupacion Agricultura, silvicultura y pesca: 0,7%

Manufactura, extraccion, transporte, artesania: 20,3%
Gerencial, profesional y técnica: 37,3%

Ventas y oficina: 24,2%

Servicios: 17,6%

Tasa de desempleo 4,70%

PBI (USD) $ 18,56 billones
Crecimiento PBI 1,60%

PBI per cépita $57,300
Composicion del PBI por sector Agricultura: 1,1%

Industria: 19,4%
Servicios: 79,5%
Tasa de inflacion anual 2%

Inversion bruta (%PBI) 15,90%

59




Reservas de moneda internacional y oro | 117,6 miles de millones
(USD)
Fuente: World factbook
Elaboracién: Adex, 2016

Acuerdo comercial. EI TLC entre Pert y Estados Unidos se firmé en 2006 y entro
en vigencia el 2009 con la finalidad de brindar estabilidad para el incremento de
inversiones en el sector exportador. Actualmente el 98% de los productos estan con
arancel 0% y para el afio 2025 todos los productos peruanos entrardn sin pagar arancel
alguno. Estados Unidos absorbe el 14.5% del total de las importaciones mundiales, es
el principal emisor (15.2%) y receptor de inversion internacional (19.8%).

Sin embargo, también se deben tomar en cuenta los riesgos de la fluctuacion del
tipo de cambio del dolar o de una posible recesién econémica de esta potencia mundial

lo cual afectaria negativamente la demanda de los consumidores.

Tabla I11.15. Principales datos de comercio exterior en Estados Unidos

Importaciones totales $ 2,251 billones

Crecimiento de las importaciones totales -2%

China (21,4%), México (13,2%), Canada (12,6%),
Japon (6%), Alemania (5,2%)

Socios comerciales en importacion

Exportaciones totales $ 1,453 billones
Crecimiento de las exportaciones totales -3%

. . L Canada (18,3%), México (15,9%), China (8%), Japon
Socios comerciales en exportacion (4,4%)

Fuente: World factbook/ Trade Map
Elaboracién: Adex, 2016
Factores politicos y legales

Es una republica federal democratica presidencial con 50 estados, la actual
administracion republicana dirigida por el presidente Donald Trump presenta cambios
en la orientacion de la politica econdmica basicamente en cuatro ejes: una ambiciosa
reforma tributaria, gran incremento en inversion e infraestructura, desregularizacion de
la economia y la utilizacion de la politica comercial para proteger la produccion vy el
empleo doméstico.

Es una economia abierta al comercio y a la inversion extranjera, el régimen de
importacion es libre (escasas excepciones), existen requisitos aduaneros, barreras no
arancelarias y un gran nimero de disposiciones y normas de tecnicas y juridicas para
productos sanitarios, agroalimentarios y farmacéuticos. Los importadores deben
dirigirse a los organismos competentes en funcién de la mercancia objeto de

importacion, es importante tener en cuenta las medidas de prevencion del terrorismo
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por la agencias estadounidenses como por ejemplo el manifiesto 24 horas y la ley 2002
sobre bioterrorismo, en el caso de las medidas sanitarias y fitosanitarias tenemos por
ejemplo la ley federal de productos alimenticios, medicamentos y cosméticos; ley de
modernizacion de la seguridad alimentaria, por lo que debemos tomar la debida
importancia a los requerimientos del departamento de sanidad humana US Food and
Drug Administration (FDA).

Factores tecnoldgicos

Es lider mundial en alta tecnologia innovadora y es el segundo gran productor de
productos industriales, petroleo, acero, vehiculos de motor, aeroespacial,
telecomunicaciones, medicina, tecnologia de la informacion, comida procesada, bienes
de consumo, mineria y maderas. Estados Unidos realiza considerables inversiones en
investigacion y desarrollo, cuenta con una gran disponibilidad de capitales, mercado
laboral altamente flexible por lo que le permite situarse en un nivel tecnolégico muy
elevado.

Los sectores tecnologicos con énfasis en el desarrollo del mercado interno
americano son: generacion de energia (convencional y renovable), eficiencia energética,
telecomunicaciones, tratamiento de aguas urbanas, reciclaje de productos, seguridad,
biotecnologia, nanotecnologia, administracion y gestion de servicios sanitarios.

Los consumidores pueden acceder rapidamente y de manera libre a los sistemas de
informacion.
Factores ecol6gicos

Los consumidores tienen la percepcion de que los productos naturales en general
son mas sanos, por tanto, para ellos son importantes las certificaciones ecoldgicas y
organicas, hoy en dia también se interesan en que los productos sean seguros, sin
quimicos y gque no se hayan realizado pruebas en animales para la produccion de los
Cosmeéticos.

Finalmente mencionar el interés del consumidor americano en la sustentabilidad de
los productos nativos, asi como el cumplimiento de las leyes de proteccion al medio

ambiente a lo largo de la cadena de suministro.
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Tabla 111.16. Factores SEPTE relevantes que influyen en el mercado de Estados Unidos

o
g | 5| 8|28
Aumenta, Se §¢ > S |g|§ g
ENTORNO SEPTE EN MERCADO OBJETIVO mantiene o - S E | & <3
Disminuye 52 g g |g|88
8 S S | 2| &
£ E| E|E|E
Factor externo / Variable Tendencia 1 2 3 41 5
Crecimiento poblacional Aumenta 1
Movilidad social | Inmigracién Aumenta 1
Envejecimiento de la poblacion Aumenta 1
Habitos de consumo saludable Aumenta 1
Factores de salud: obesidad Aumenta 1
Factores Educacion en consumo saludable Aumenta 1
Factores étnicos y religiosos Se mantiene 1
Segmentos (Millenialls, Baby Boomers, Hipsters, etc.) Aumenta 1

Crecimiento econdmico (PBI) Aumenta 1
Desempleo Se mantiene 1

Tasas de inflacion Se mantiene

Tipo de cambio | Devaluacion Aumenta

Indicadores de confianza o crisis de consumo Disminuye 1
Ocasiones de consumo Aumenta 1

I

Organizacion del gobierno | Respeto a instituciones Se mantiene

Estabilidad del gobierno y actitud frente al tema Se mantiene

Impuestos y sobrecostos Aumenta

Burocracia | Barreras legales Aumenta

Corrupcion No aplica

Guerras y conflictos No aplica

Normas fitosanitarias Se mantiene 1

Tratados Libre Comercio Se mantiene 1
Reglamento de etiquetado Aumenta 1

Tecnologias emergentes | Innovacion Aumenta 1
Economias de escala Se mantiene 1
Acceso a la informacién y comunicacion Se mantiene 1
Acceso a la tecnologia, licencias y patentes Se mantiene 1

Leyes de proteccion del medio ambiente Aumenta 1
Posicion ante los transgénicos Disminuye 1

Cambios climaticos y desastres naturales Aumenta 1

Regulacion de consumo de energia Se mantiene 1
Reciclaje de residuos Aumenta 1
Preocupacion por calentamiento global Aumenta 1

Elaboracion: Autores de esta tesis

Entorno SEPTE ligeramente favorable >>
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De la matriz podemos concluir que las dimensiones social, tecnolégica y ecologica
representan oportunidades en cuanto a impacto en la demanda con un 53% de la
poblacion entre edades de 25 a 65 afios que serian potenciales consumidores de
productos naturales ricos en antioxidantes, la preferencia de los consumidores en cuanto
a un estilo de vida saludable con tendencia al cuidado del ambiente, valoracion de los
productos nativos y el desarrollo sustentable y de comercio justo, el factor de desarrollo
tecnoldgico de una industria cosmética innovadora en linea con las tendencias de
ingredientes naturales y cuidado del ambiente; por otro lado los factores econémicos,
politicos y legales representan las amenazas en el sector motivo de este analisis con una
compleja reglamentacion para el ingreso al pais, cambios recientes en politicas
econdmicas en cuanto a nuevas tarifas e impuestos;

Finalmente, el mercado americano resulta ser un entorno favorable para nuestra
propuesta de ingredientes naturales para la industria cosmética.

3.5.  Conclusién: principales oportunidades y amenazas (Matriz EFE)

El anélisis del entorno nos permite adaptar las tendencias del mercado existente de
ingredientes naturales para la industria cosmética para innovar con el polvo atomizado
de mashua de atributos antioxidantes y a su vez nos permite ver como podriamos reducir
la incertidumbre para ser mas competitivos.

En la matriz EFE hemos identificado las principales oportunidades para

fundamentar nuestras estrategias y las amenazas que debemos superar.
Tabla 111.17. Matriz EFE

Factores determinantes del éxito S\/r;ﬁg;gﬁ Peso Calificacion po nPde;:a do

Oportunidades del MERCADO OBJETIVO
Tendencia de consumo de ingredientes naturales | Aumenta 0,21 4 0,84
Poder adquisitivo Aumenta 0,10 4 0,40
Tecnologia investigacion y desarrollo Aumenta 0,08 4 0,32
Tratado Libre Comercio Se mantiene 0,05 3 0,15
Crecimiento de la demanda Aumenta 0,09 3 0,27
Amenazas en el MERCADO OBJETIVO
Apoyo del Estado a importaciones Disminuye 0,09 2 0,18
Nuevas tarifas e impuestos Aumenta 0,12 2 0,24
Barreras de ingreso Aumenta 0,17 1 0,17
Estabilidad politica del gobierno Estable 0,09 2 0,18
Total 1,00 2,75
Leyenda: 4 Oportunidad mayor

3 Oportunidad menor

2 Amenaza menor

1 Amenaza mayor
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Media del peso ponderado: 2,50 4+1=5/2=250
Interpretacion del resultado: >2.50 El entorno es favorable para el negocio propuesto

<2.50 el entorno no es favorable para el negocio propuesto

Elaboracion: Autores de esta tesis

De la matriz EFE podemos concluir que el entorno de los Estados Unidos es
favorable para el negocio propuesto.
Oportunidades

Tendencia creciente de consumo de ingredientes naturales en el sector de la
industria cosmética

- Valoracién de productivos nativos, étnicos, ecoldgicos y organicos

- Tecnologia de alto nivel, capacidad de investigacion y desarrollo

- Presencia de un TLC con EEUU, en donde Peru es un proveedor confiable

- Mercado de cosmética natural en alza

Amenazas

Reglas complejas para la aprobacion e ingreso al mercado estadounidense

Nuevas tarifas e impuestos

Cambios en la estabilidad politica y econémica

Importador / distribuidor no se arriesga en comprar productos nuevos en el mercado
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADO EXPLORATORIA

4.1.  Investigacion de la materia prima: mashua negray sus propiedades

Estudios e investigaciones cientificas refieren sobre la capacidad antioxidante de la
mashua y sobre todo el fenotipo ARB — 5241, como, por ejemplo, en un estudio
realizado en la UNALM?® y el CIP sobre la capacidad antioxidante y sus metabolitos
en cuatro especies de tubérculos andinos dentro de los cuales se encuentra la Mashua
(Tropaelum tuberosum).

En el presente estudio se concluye que la Mashua en su cultivar ARB — 5241 posee
valores antioxidantes superiores o comparables a fuentes ya conocidas como el
ardndano y que la Mashua tiene potencial para ser considerado como fuente innovadora
importante para su uso en la industria del principio activo, siendo sanos y funcionales
para el beneficio de productores y consumidores.(Campos, 2006)

4.1.1. Entrevista a expertos

Se realizaron entrevistas a expertos en mas de una oportunidad de las cuales se
pudo obtener valiosa informacion para entender, dimensionar y profundizar sobre las
caracteristicas, propiedades y el potencial productivo de la mashua, las cuales estaran
en sus versiones como extractos en el Anexo de entrevistas N° 6. Siendo los expertos
entrevistados los siguientes:

- Dr. David Campos (Profesor principal; facultad de Industrias Alimentarias y

Director del Instituto de Biotecnologia de la UNALM)

Con varias publicaciones sobre la Mashua (Tropaelum tuberosum) y sus
componentes bioactivos en revistas cientificas, asi como patrocinador y jurado de al
menos 10 tesis relacionadas al cultivo.

Donde los principales aportes fueron confirmar que la Mashua negra bajo cualquier
transformacion ya sea por frio o calor no se veria o alteraria la capacidad antioxidante,
sin embargo, el contenido de glucosinolatos si se verian afectados por transformaciones
por calor reduciendo su concentracion. Adicionalmente se procesaron muestras junto
con el Dr. en el IBT* para determinar la capacidad antioxidante del cultivar ARB 52 —

41 proveniente de Asociacion de productores agropecuarios de Pazos (ASPAPA).

® Universidad Nacional Agraria La Molina.
10 Centro Internacional de la Papa.
1 Instituto de Biotecnologia de la Universidad Agraria la Molina
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Adicionalmente nos realiz6 una pregunta, que si sabiamos por que la mashua no
habia despegado como si lo hizo la maca, por lo mismo de requerir que se desdoblen
Sus azucares para que sea apta para el consumo, debido a que es muy amarga.

- Ing. Msc. Ana Afaray (Asesor comercial de servicios Agroindustriales -
INDDA12)

En las entrevistas para el desarrollo de los prototipos futuros para la transformacion
de la mashua y conservar la mayor parte de sus propiedades; nos recomendo que el
proceso 6ptimo seria el liofilizado; pero es un proceso costoso, sin embargo, procesos
mas econdmicos serian harina gelatinizada, atomizado por frio o calor, pero el estudio
y evaluacién mas idoneo dependeria de la concentracién requerida y del factor de
conversion.

Segun su experiencia y los clientes que llegan al INDDA nos refirié que las
transformaciones mas usadas para la cosmética natural son el polvo atomizado, el
extracto liofilizado y el extracto hidroalcohdlico. En el INDDA realizamos pruebas
piloto con la finalidad de obtener la unidad minima viable para futuras muestras para
los clientes finales, dentro de las cuales cotizamos y procesamos Harina de mashua,
Harina de mashua gelatinizada y Polvo atomizado de mashua.

- Ing. Msc. Edith Galindo (Resp. del Laboratorio del TAPA® de la facultad de
Industrias Alimentarias UNALM)

De igual manera nos sefial6 que para determinar el mejor proceso es necesario
realizar pruebas piloto con la mashua para determinar el factor de conversién y que los
procesos que mantienen mejor todas las propiedades son los que se determinan por
congelamiento y/o procesos por frio. Asimismo, realizamos pruebas piloto para obtener
muestras liofilizadas de mashua dado que el INDDA no contaba con la maquinaria
operativa.

- Biol. lliana Chang (Resp. del Laboratorio de la empresa PSW*4; ganadora de
proyectos en INNOVATE PERU?® - Extractos de algas como insumos para la
industria cosmética)

Como responsable de laboratorio de PSW, investigadora en capacidad

antioxidante, nos compartié lineamientos a considerar sobre los principios activos

12 Instituto de desarrollo Agroindustrial - UNALM

8 Tecnologia de alimentos y productos agropecuarios - FIAL

14 PSW — Empresa peruana con linea cosmoceutica y nutraceutica.

15 Programa Nacional de Innovacion para la Competitividad y Productividad
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haciendo benchmarking a la capacidad antioxidante de las algas con las que esta

trabajando. Nos facilitd las partidas arancelarias y confirmo nuestra decision para

reflejar un posible precio de la materia prima con contenido antioxidante.

Nos recomendo asistir a ferias con futuros comprados para profundizar el requerimiento

de los mismos como por ejemplo las organizadas por PROMPERU — INDUSTRIA

PERU® en el sector manufacturas diversas (cosméticos).

- Sr. Juan Huanasca (Presidente de la Asociacion de productores Agropecuarios
de Pazos - ASPAPA) y con el resto de su directiva. (proveedores del Insumo-
Mashua)

Como representante de ASPAPA nos dio a conocer las formas de consumo de la
mashua, la forma de la cosecha, su almacenamiento, su preparacion y disposicién final
como alimento que comprende primero en exponer al medio ambiente frio y calor por
mas de una semana para que deje el sabor amargo que contiene para que sea agradable
consumirlo en diferentes potajes. Tal como lo sefialo el Dr. Campos en su entrevista.

Adicionalmente nos comentd que la mashua no requiere un manejo muy exigente,
confirmando que con muy poca inversion y un material genético adecuado se pueden
obtener rendimientos altos. Asimismo, nos confirmd las épocas de siembra que van de
Julio a Octubre y que el ciclo vegetativo dura aproximadamente a cosecha unos 8 meses
en promedio.

- Ing. Carla Vaca (Asesora comercial Casa Verde - Danper Peru / Ex
colaboradora de Promperu — Manufacturas diversas)

Como ex colaboradora de Promperu en el &rea de manufacturas diversas y asistente
a varias ferias de cosméticos, una de las mas importantes — In Cosmetics Global; nos
refirié no haber visto nada similar acerca de mashua como ingrediente para la industria
cosmética en los 2 afios que visito la feria (2012 — 2013), esto confirmaria el
componente innovador de nuestro proyecto.

Sin embargo, como Agronoma en Promperd trabajo en un proyecto de basqueda de
nuevos ingredientes para fines cosméticos conjuntamente con el Dr. Raul Blas donde
se incluyo la mashua por su capacidad antioxidante, debido a los estudios referidos por
el Dr. Campos. (Campos, 2006)

16 Ruedas de Negocio Promper( — Industria Per(, Sector Manufacturas diversas (Cosméticos)
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- Dr. Raul Blas (Profesor principal de la facultad de Agronomia - Responsable
de proyectos de Biotecnologia con tubérculos andinos

Nos confirm6 que bajo sus estudios e investigaciones con el CIP el potencial
productivo de la mashua puede llegar hasta 70 Tn por hectareas facilmente, al ser una
planta de carga genética de altos rendimientos, siendo este hasta 9 veces mayor que le
promedio nacional actual. Dado que su investigacion le permiti6 inferir que su potencial
productivo es superior a cualquier tubérculo, raiz o rizoma andino.

4.1.2. Visita a la comunidad de Pazos (Huancavelica)

Se realizo la visita a la comunidad de Pazos en donde nos recibi6 el Sefior Juan
Huanasca presidente de la Asociacion de productores agropecuarios de Pazos
(ASPAPA) que fue fundada en el afio 2001 y esta conformada por 32 comuneros que
agrupan mas de 250 ha de cultivo, y esta identificada con el RUC 20600629787.

ASPAPA cuenta con experiencia en comercializacion de tubérculos andinos al
mercado local, siendo proveedores de cooperativas de la zona, las cuales en la
actualidad exportan tubérculos andinos en presentaciones como chips, hojuelas entre
otros a mercados como EEUU, Francia y Holanda. Actualmente esta dejando de proveer
a cooperativas debido a la vision a futuro y a su deseo de independizar sus producciones
desarrollando proyectos con valor agregado en sus productos como papas nativas,
mashua, olluco y maca.

ASPAPA cuenta con un terreno de 2 ha como cesién de uso para la construccién
del local comunal; almacén y oficinas, habiendo ganado 3 proyectos con fondos no
concursables, siendo el mas importante el de la mejora productiva de papas nativas.

La asociacion siembra alrededor de 150 ha de papas nativas para el mercado local y de
exportacion, ademas siembra aproximadamente 30 ha de otros tubérculos y raices como
ulluco; maca y mashua. El potencial productivo de siembra de la mashua para la
comunidad es de 50 ha adicionales esta area no alteraria sus ciclos de siembra de
cultivos como las papas nativas. ASPAPA se identifica como una asociacion solida y
que respeta los acuerdos dado que mantiene al mismo comité directivo desde hace ya

18 afios, siendo reelegidos de forma anual.
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4.1.3. Analisis de conversion de materia prima a producto terminado

Esto se determinard conforme estén los prototipos, los cuales han sido 3 para poder

descartar el que nos entregue mejores condiciones para el formulado final.

- Liofilizado de mashua: 2 kilos de materia prima; procesado por el TAPA

- Polvo atomizado de mashua: 13.5 kg. de materia prima; procesado por el INDDA.
- Harina gelatinizada de mashua: 8.5 kg. de materia prima; procesado por el INDDA.

Todos los prototipos han representado una inversion de alrededor de S/. 4,000 soles
incluida la compra de la materia prima a la Asociacion de productores agropecuarios de
Pazos. Estos costos también incluyeron el informe de desarrollo de producto para
maquila del polvo atomizado.

4.2.  Prototipado de producto terminado: mashua procesada

Es importante conocer los procesos relacionados con el sector cosmético para
establecer indicadores de excelencia operativa, a través de la innovacién de producto se
pretende ofertar un insumo de origen vegetal y organico que agregue valor para el
cliente.

Es por ello que se realizd prototipado y asi obtener la unidad minima viable de
tecnologia de procesamiento de la materia prima en el INDDA de la Universidad
Nacional Agraria La Molina, para determinar el proceso ideal que conserve las
propiedades antioxidantes de la mashua, que a su vez represente el mayor rendimiento
y los menores costos.

Se desarrollé los prototipos de liofilizado de mashua y compararlo frente a otras
presentaciones deshidratadas menos costosas como el polvo atomizado y harina
gelatinizada de mashua. Las caracteristicas de cualquier transformacion prototipada
consisten en un polvo fino deshidratado de color, olor y sabor caracteristicos del
tubérculo que contiene satisfactores deseados por la industria cosmética tales como
antioxidantes naturales (polifenoles, vitaminas, carotenoides) y glucosinolatos; segun
las entrevistas a expertos.

4.2.1. Entrevista a expertos

Para el desarrollo de producto, se realizaron las siguientes entrevistas:

- Dr. David Campos (Profesor principal; facultad de Industrias Alimentarias y

Director del Instituto de Biotecnologia de la UNALM)
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Experto en temas de procesamiento, extraccion, purificacion y caracterizacion de
compuestos bioactivos (funcionales/nutracéuticos) de los alimentos (prebidticos,
probidticos, antioxidantes, polifenoles, glucosinolatos y derivados, fitosteroles,
tocoferoles, edulcorantes de alto poder, entre otros) y biotecnologia enzimatica.

Dando como resultado la interpretacion de los analisis de la muestra sefialados en
el Anexo N° 6 el cual esté especificado por gramo de muestra.

Sin embargo, como lo sefialo en la entrevista debemos saber la concentracion de
activo de capacidad antioxidante que estaria buscando el cliente final, para poder de ser
necesario concentrar la muestra en extractos liquidos de menor volumen.

- Dr. Eduardo Morales (Profesor de la facultad de Industrias Alimentarias de la

UNALM)

Su investigacion esta basada en empaques para alimentos, harinas, polvos y
extractos y nos aportd las consideraciones de almacenaje y las pautas que debemos
considerar para el traslado, transformacion, embalaje y almacenamiento de nuestra
materia prima transformada, asi como evaluar los residuos que generar y poder
aprovechar los sub-productos en otro mercado, como por ejemplo los residuos de la
obtencion del polvo atomizado podrian servir para piensos. Recomendd que todas las
materias transformadas para evitar contaminacion estén selladas herméticamente y en
bolsas trilaminadas por ser estas impermeables a la humedad y al aire.

- Ing. Msc. Ana Afaray (Asesor comercial de servicios Agroindustriales -

INDDA)

Para cualquier produccién a escala es necesario contar con pruebas piloto y asi
determinar un plan de procesamiento, que involucra tiempos en proceso desde la
recepcion de la materia prima hasta su almacenamiento.

Indica que en el INDDA hay pasos a seguir para tener rotulado de un costo por
maquila, en la cual se procede a realizar el prototipo, luego su evaluacion y elaboracion
del informe por parte de la planta procesadora. (Ver Anexo N° 6) Para posteriormente

determinar si es viable hacer la maquila del producto requerido.
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4.2.2. Pruebas de producto segun tecnologia de produccion
Se realizaron las pruebas correspondientes sin embargo las muestras se encuentran
en evaluacion del cliente, una vez obtenida la informacion, se procedera a realizar un

cuadro comparativo con criterios de calidad.

Tabla IV.1. Comparacion de resultados a nivel fisico después de pruebas de prototipado

Polvo . Harina Harina
. Liofilizado e

atomizado gelatinizada | granulada
Rejndlmlento (Kg. Materia 16 /1 14/1 171 12/1
prima / Kg. procesados
Color Morado Morado claro | Negro Morado oscuro
Olor Propio Propio Propio Propio
Sabor Amargo Amargo Amargo leve | Amargo leve

Elaboracion: Autores de esta tesis

No se realizaron pruebas de medicidn capacidad antioxidante debido a que bajo las
transformaciones estas no se ven alteradas segun la entrevista a expertos por el Dr.
Campos, por lo tanto, las 4 muestras tienen el mismo contenido ya que son de la misma
procedencia y cultivar, el ARB - 5241. La seleccion y viabilidad de las pruebas fisicas
y quimicas, asi como los estudios clinicos estaran determinados por el cliente final.
4.2.3. Visitas de campo para la cadena de exportacion: planta de produccién,

empaque, logistica y exportacion.

- Planta de procesamiento: de las empresas Instituto de Desarrollo Agroindustrial —
INDDA de la Universidad Nacional Agraria La Molina: De acuerdo a la entrevista
con la asesora comercial del INDDA la Ing. Ana Afaray, esta planta cuenta con la
capacidad operativa suficiente para la maquila de la mashua bajo el proceso
seleccionado por los autores de esta tesis y que estaria validado por el cliente final.
El servicio que brinda ademas de la maquila constituye el envasado segun los
requerimientos del cliente, que bajo nuestra investigacién seria en bolsas
trilaminadas de una capacidad de 5 kilogramos.

- Logistica nacional: estd comprendida por la cercania de la comunidad de Pazos a
la ciudad de Huancayo y posteriormente el flete hacia la cuidad de lima
especificamente a los almacenes del INDDA. Una vez procesado el material este
sera trasladado para su exportacion al puerto del callao. Los costos se detallan en el

capitulo 7.
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4.3. Investigacion de mercado: ingredientes naturales para la industria
cosmetica

Para el desarrollo de la tesis contamos con la referencia de estudios de mercados
de cosmeética natural, pero estos estan referidos a productos terminados de cosmética
natural hacia el mercado de Estados Unidos. (Promperu, 2013). Esto nos indica el valor
potencial del mercado segun fuentes como Veritrade y Trade map.

Adicionalmente nuestra investigacion se soporta en dos informes especializados
elaborados por Promperd; como son el Informe especializado de tendencias en
ingredientes naturales para la industria cosmética — mundo y el informe especializado
de tendencias mundiales de la linea cosmética y cuidado personal, los cuales sefialan
como conclusiones que para encontrar oportunidades en el sector de la industria
cosmética natural el enfoque debe ser hacia los mercados emergentes, pero también
sefiala que su crecimiento es impredecible, con lo cual las multinacionales aprovechan
las competencias locales e incrementan sus escalas productivas mejorando su oferta.

Otro punto a tomar en cuenta es adaptarse al comercio minorista, pero sobre todo a
las cambiantes necesidades de los consumidores, que buscan cosméticos sanos o
limpios que les entreguen beneficios adicionales (Prompert, 2018).

4.3.1. Entrevista a expertos

Contamos con dos especialistas conocedoras del entorno de la cosmética natural
debido a sus participaciones en ferias especializadas (Ver Anexo N° 6) ambas refirieron
lo competitivo que es el sector y las altas barreras de entrada que existen para los
productos formulados debido a los estudios clinicos que requieren para comprobar su
eficacia.

Esto nos confirm6 la necesidad de contar con un cliente final como socio
estratégico que esté interesado en las propiedades de capacidad antioxidante de nuestro
producto y que quiera aprovechar el componente étnico, historico y de acuerdo a los

principios del biocomercio.

- Ing. Carla Vaca (Asesora comercial Casa Verde - Danper Peru / Ex
colaboradora de Promperu — Manufacturas diversas)
Adicionalmente a lo del componente innovador de nuestra investigacion sefiala que

es importante hacer benchmarking a empresas formuladoras y visitar ferias artesanales
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en Lima. Ademas, nos comentd Perud ya estd posicionado como un pais exportador de
ingredientes naturales para las diferentes lineas cosméticas, pero que a través del soporte
de Promper0 estas empresas puedan generar alianzas estratégicas y producir bienes
finales. Asimismo, también sefiala que las empresas peruanas estan habidas de saber y
entender un poco mas de cosmética sostenible a través de cadenas productivas como lo
hace Loreal en Brasil, por ejemplo.

- Melissa Vallebuona, Especialista en industria cosmetica — Departamento de

manufacturas diversas — Promperu

Durante las coordinaciones realizadas para la entrevista nos recomendo e invito a
la rueda de negocios de Industria Perd y que ahi podiamos recoger informacion primaria
y de calidad directamente de posibles compradores de ingredientes naturales.

Nos facilitd informacion de mercado como informes especializados, asimismo
confirmo que el tema principal de la rueda de negocios esté referido y girara en torno al
protocolo de Nagoya donde la idea es que se compartan los beneficios obtenidos por el
empleo del material genético y/o su transformacion gue en este caso seria el uso para la
industria cosmética, sefialan que las empresas estan expectantes a la implementacion
del protocolo y como esto repercutira en sus operaciones.

4.3.2. Entrevista a intermediarios e importadores de ingredientes naturales o
productos similares para la industria cosmética.
Participacion en ruedas de negocios:

PerG Industria: rueda de negocios Promperu de manufacturas diversas realizada el
5 de julio del 2018 donde participaron mas de 200 empresas ofertantes en mas de 8
sectores industriales; en el sector de la industria cosmética se presentaron 16 empresas
de las cuales se realizé pudo realizar 4 entrevistas, siendo 2 de ellas las mas importantes.
Asimismo, aseguraron conocer con anterioridad y/o por publicaciones especializadas la
capacidad antioxidante de la mashua negra. Detallamos lineas abajo la informaciéon
recabada en la agenda de citas pactadas:

a) Eje farmacéutico del Valle (México) — Representantes Peru (Carla Gabriela

Echevarria): se dio inicio a la entrevista preguntando si conocia la mashua, en lo

que respondio si tenia INCI*” name; nos refirio que el INCI name son los activos o

componentes bioactivos registrados en la base de datos internacional que pueden

7 International Nomenclature of Cosmetic Ingredients
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ser usados para la industria cosmética y sus variantes. Este registro se tramita a
través de la FDA® y tiene que ser validado por la farmacopea®® en EE. UU, U.Ey
China. Todos los formulados tiene un INCI name. Y que su empresa solo adquiere
ingredientes adscritos con INCI name.

Se pregunt6 qué tipo de insumos para la industria cosmética natural tienen mas
valor; en lo cual respondid; Aceites esenciales y Extractos son las formulaciones
de mayor valor y las més ductiles de trabajar para la industria cosmetica.

Al finalizar la entrevista nos sugirié ingresar al COSING? para indagar los tramites
parael INCI name y si la mashua (tropaelum tuberosum) cuenta con algan producto
similar es factible obtener el INCI name, como equipo de tesis identificamos una
de las primeras barreras de entrada al segmento que queremos participar como es
la industria cosmetica.

b) Native State (Paises bajos) — Marga Brakenhoff: siguiendo el mismo formato de
la entrevista, en esta oportunidad si conocia la mashua, pero no como componente
para la industria cosmética, pero si por el contenido de los glucosinolatos
(metabolitos secundarios que previenen la formacién de células cancerigenas); e
infirié en que la mashua (tropaelum tuberosum) no tenia aun INCI name, pero es
una oportunidad interesante para tener un producto que prevenga el cancer de la
piel y que tenga funciones anti-edad por el contenido antioxidante.

En caso se obtenga el INCI name que calidad de materia prima buscaria y/ o en que
formatos son los que podria emplear, se preguntd; antes de la calidad de la materia
prima es importante un estudio clinico al menos por observacion que el componente
activo natural es eficiente.

Le intereso el tema refiriendo que tiene contactos que investigan sobre el cancer a
la piel con productos cosméticos a base de ingredientes naturales en empresas
grandes del sector y que nos podria referenciar con otras compariias dado que su
empresa es pequefia y no esta preparada para un producto futuro como este con el
potencial que se aprecia por sus caracteristicas sefialadas.

c) NUNAIA (Irlanda) — Nicola Connolly: En la misma linea de la entrevista refirio

que el INCI name es importante para empezar cualquier operacion y que no es

18 Food and Drug Administration
1 Normas de calidad para principios activos y Normas generales para la formulacion
2 Data de ingredientes cosméticos en Europa.
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d)

dificil obtenerlo que el trdmite demora aproximadamente de 2 a 3 meses. El
inconveniente es que una vez obtenido el INCI name cualquier empresa puede
trabajar con los componentes bioactivos de la mashua como su capacidad
antioxidante que fue referida en la entrevista.

Que busca cuando compra insumos para la cosmeética, se preguntd por el tipo de
empresa que representa dado que el lema de su compafiia es bella naturalmente,
menciono, es primordial para nuestra comparfiia que donde provenga el insumo sea
de calidad, que donde se procese tenga 1SO 220002%, que el componente bioactivo
este soportado por un ensayo clinico no por observacion si no con mediciones
microscopicas en pacientes voluntarios durante un periodo minimo de 28 dias. Pero
mas importante es que esta materia prima venga con responsabilidad social y de
calidad organica. Los 2 ultimos factores tienen el mismo peso para esta compafiia,
resaltando la importancia del componente social y en la historia que contar del uso
de la misma que podria otorgarle un valor de venta excedente.

Cobiosa (Espafia) — Cristina Thiebaut: En primer lugar, conoce el producto a
procesar, solicité que la mashua tendria que exportarse procesada bajo extractos,
harinas o polvos, si bien no tiene INCI name es un proceso que demora poco tiempo
debido a que el mastuerzo (Tropaelum majus) es del mismo género, pero no es
costoso alrededor de 300 a 400 euros la solicitud. Dentro de los factores que mas
valora es que sea organico que provenga de alguna comunidad o que tenga algin
componente social. A las preguntas anteriormente tratadas refirié que conoce hace
mas de 20 afios el Perd y que trabaja con varios componentes bioactivos resaltando

el componente historico y ancestral de cada uno de ellos.

Comunicaciones electrdnicas y/o telefonicas

Se ha establecido comunicacién mediante via electrénica con las empresas

anteriormente sefialadas dado que ambas tienen distribucion tanto en el mercado

europeo, asiatico y americano para una constate fuente de informacion.

4.3.3. Revision de ferias internacionales

La principal feria de la industria cosmética que se equipara a la Biofach o Fruit

Logistics es la Feria In — Cosmetics la cual se realiza en todo el mundo en los 5

continentes agrupando empresas de todo el sector y con distintos tipos de participacion

2 Normalizacidn sobre la seguridad alimentaria durante la cadena de suministro
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en el mercado. Asimismo, agrupa la cosmética convencional, cosmética natural y los
ingredientes naturales.

Promperu desde el afio 2012 tiene presencia en la Feria In-Cosmetics Global como
participantes y en ocasiones con un stand de empresas peruanas a través del
departamento de manufacturas diversas. La feria in — cosmetics global se realizard en
Paris, Francia del 2 al 4 de abril del 2019.

Otro evento importante a nivel mundial es la Feria Vivaness que como slogan viene
introduciendo a la Belleza Natural y agrupando el comercio internacional de
ingredientes naturales y cosméticos.

En cuanto a la feria mas importante por region en base al mercado el cual nos
dirigimos a través de este plan de negocios es la feria In — Cosmetics Norte América
que se realizara en New York el 17 y 18 de octubre del 2018, a la cual asistirian los
funcionarios de Promperd.

4.4.  Cliente potencial y sus condiciones

Para simular el ejercicio de cudl seria nuestro cliente potencial los autores de esta
tesis determinamos que nuestro negocio sera tipo business to business (B2B) para lo
cual buscamos visitar una empresa formuladora de principios activos naturales para la
industria cosmética.

La visita y entrevista se realizo en las instalaciones de la planta de procesamiento
de la empresa Cobiosa el 11 de octubre del 2018 y esta ubicada en Ctra. Alpedrete, 6 —
28400 Collado Villalba. Madrid Espafia.

Los autores de esta tesis reconocieron que el tipo de empresas comercializadoras
de ingredientes naturales cuentan con un segmento y/o unidad de negocio B2C dado
que tiene que testear sus productos de manera real y visualizar para sus clientes que sus
activos tienen resultados palpables. En esta visita ademas se conocid todo el proceso
que involucra sintetizar las moléculas provenientes de insumos naturales.

Los requerimientos del cliente final segun la entrevista es que cumpla con los
requisitos legales y sanitarios, pero sobre todo que tenga un componente social y étnico.
El storytelling debe generar un impacto a niveles escalables.

Otros items importantes incidieron en el plan de entregas que este no debe ser
estacional, si no anual y continuo. Asegurar este punto es de vital importancia para el

cliente final, los autores de esta tesis vemos viable este punto dado que la mashua entrara
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en proceso y tendremos que manejar los stocks, lo cual estara detallado capitulos més
adelante. Ademas, solicita que los materiales vengan empacados de tal forma que
permita no perder caracteristicas y/o calidad en el trayecto, que a su vez en empaques
mayores o iguales a 5 kg.

Los autores de esta tesis llevamos nuestros prototipos para que sean testeados en
pruebas de nivel sensorial, organoléptico, de granulometria, de solubilidad y de color.
De las 3 muestras analizadas el experto investigador de la empresa Cobiosa, sefialo que

bajo estas pruebas la que mas se adapta al negocio es el Polvo Atomizado.

Figura IV.1 Resumen de investigacion exploratoria cuantitativa

MATERIA PRIMA MAQUILA e ATORAL, MERCADO
(4 EXPERTOS) (2 EMPRESAS) (3 EXPERTOS) (4 EMPRESAS)

* Ventajas comparativas: + Meétodos de *Se rige por fenas * Tendencia creciente del
versatilidad v transformacion especializadas uso de productos
rendimiento conservan propiedades *No existen partidas ecologicos v organicos

* Conterudo de capacidad + Tipos de especificas para » Intencion de compra de
antioxidante del transformacion viables cosmeética natural mgredientes con
fenotipo « Prototipos para (partidas bolsas) historia de origen.

= Sabor amargo establecer parametros y *Regulado por protocolo sostenibilidad. impacto

*Forma de autoconsumo rendimientos de Nagoya. social

« Capacidad ociosa «INCI Name. + INCI Name
» Envasado hermético e + Componentes sociales v » Estudios clinicos por
impermeable ambientales observacion y personas

Modalidad: Entrevistas personales y visitas de campo
N° de expertos: 13

Fechas: Mayo-Julio, Octubre 2018

Lugar: Huancavelica, Lima, Espafa

Fuente: Elaboracion propia

4.5.  Conclusiones: estimacion de la demanda

De acuerdo a lo antes descrito, en esta seccion desarrollaremos la estimacion de la
demanda, analizando algunos productos sustitutos que nos permitan tener una
estimacion mas cercana del tamafio de mercado ingredientes naturales con principios
activos similares, para lo cual tomaremos valores de importaciones del mercado
objetivo.
4.5.1. Tamafio de mercado

El uso de ingredientes naturales mantiene un grado de interés significativo en la
industria cosmética americana, generalmente incorporados a los productos para el
consumidor, a través de aceites, grasas y ceras, aceites esenciales, oleorresinas,

extractos de plantas y colorantes, en ese sentido, segun la investigacion exploratoria y
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el analisis del mercado objetivo se puede inferir que el tamafio de mercado asciende a
US$ 399 millones de dolares para el afio 2017, valor referenciado por las importaciones
del EEUU y entrevistas a expertos entendidos del tema.

Asimismo, cabe resaltar que, para aprovechar este mercado, nuestra propuesta de
tesis, se incluiria en el segmento de ingredientes naturales aprovechando las partidas
priorizadas siguientes:
= 1106.20.1000 (Harina, sémola y polvo de las hortalizas de la partida 07.13, de sagu

0 de las raices o tubérculos de la partida 07.14 o de los productos del Capitulo 8.-

los demas) y Los demas. De sagu o de las raices o tubérculos de la partida 07.14:

Maca (Lepidium meyenii).
= 1106.20.9000 (Harina, sémola y polvo de las hortalizas de la partida 07.13, de sagu

0 de las raices o tubérculos de la partida 07.14 o de los productos del Capitulo 8.-

los demaés) y los demas.
= 1106.30.9000 De los productos del Capitulo 8: Los demas

Tabla V.2 Importaciones en volumen y valor FOB del mercado estadounidense por categoria de
ingredientes naturales. Afio 2017

Categorias Vol. TM Valor (miles de USD)
Jugos y extractos vegetales 285,970.00 1,439,349.00

Harina, sémola y polvo de las 82,496.00 53,026.00

hortalizas y tubérculos

Grasas y Aceites 175,891.00 464,232.00

Manteca, grasa y aceite de cacao 111,693.00 595,129.00
Colorantes naturales 8,957.00 178,694.00

Aceites esenciales 51,362.00 1,269,048.00

Total 716,369.00 3,999,478.00

Fuente (Veritrade, 2018)
Elaboracion: Autores de la presente Tesis

4.5.2. Variables que determinan la demanda
La demanda de insumos naturales para la industria cosmética esta en funcién de las
siguientes variables:
- El volumen de importacion estadounidense de productos similares
- La poblacion actual y proyectada, asi como su variacion % de crecimiento en los
ultimos 5 afos
- El precio promedio ofertante de productos similares o sustitutos, como polvo

atomizado de maca, camu-camu, acai.
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- Consumo per capita de cremas anti edad
4.5.3. Resultados de la estimacion de la demanda

En el 2017, el tamafio de mercado estadounidense se estimo en 716,369 TM de
acuerdo a la metodologia del consumo interno aparente con respecto a las partidas
arancelarias antes mencionadas, basandonos en que la produccién y exportacion como
ingredientes naturales de EEUU similar a nuestra propuesta de negocio es cero, dado
que generalmente los paises desarrollados reciben las materias primas pre
industrializadas, como es el caso de maca, el camu-camu, acai, entre otros para luego
afiadir procesos mas complejos y con alto costo, como refinados, incorporacién de
aditivos etc., asi mismo pruebas cientificas que avalan las propiedades o satisfactores

necesarios para la industria cosmética, como posologia y otros.
Tabla 1V.3 Estimacion de la demanda EEUU. Afio 2017

Indicador Afio 1 Afio 10
Frecuencia de pedido semanal semanal
Cantidad de pedido (Kg) 276 276

# semanas al afio 52 52
Total pedido por afio 14,352.00 14352.00
Cantidad de clientes requerido 1 9
Total ventas esperadas 13,248.00 129,238.85

Fuente: Elaboracion propia
La estimacion se hizo en funcién a la demanda de nuestro cliente potencial, quien

en entrevistas a expertos nos indicaron que seria un volumen estimado de 276 Kg por

semana.

79



CAPITULO V. ANALISIS INTERNO DE LA CADENA PRODUCTIVA Y DE
LA ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROPECUARIOS DE PAZOS
(ASPAPA)

5.1.  Produccion agricola de la mashua
5.1.1. Paises productores de la mashua

Los paises productores de mashua son Perd, Bolivia, Ecuador, Colombia, siendo
Per0 el que posee mayor diversidad. (Grau et. al, 2003). En general, se cree que le Peru
es el pais andino con mayor produccion, debido a los estudios de distribucién de
accesiones de germoplasma que ha identificado el Centro internacional de la Papa (CIP)

donde se evidencia una concentracion de material genético y zonas de produccion.

Figura V.1. Distribucion del cultivo de Mashua (representado en sitios reportados de coleccion de
accesiones de germoplasma de 1986 -1998)
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Fuente: CIP (2000)
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De acuerdo con los datos estadisticos agricolas que figuran en el SEIA — MINAGRI
(2017), el Pera tiene una produccion total de 33,4 miles de TM, con un total de 4,828
Hectareas comprendidas en los departamentos de Puno, Apurimac, Ayacucho, Huanuco
y Junin prioritariamente, con un rendimiento promedio de 6.9 TN/Ha.

Los datos para los otros paises andinos son extremadamente escasos, segun Tapia
(1994) el area cultivada de Mashua en Bolivia no superan las 100 hectéareas, obteniendo
rendimientos de 2- 3 TN /Ha, sin embargo, estas cifras parecen ser demasiado bajas, a
pesar que las condiciones climatoldgicas y el manejo agricola es muy similar al peruano.

Las principales zonas productoras de tubérculos andinos (olluco, oca, mashua) se
encuentran en el departamento de Cochabamba y no existen reportes de la superficie
sembrada, ni la produccion del cultivo, por ser el menos significativo en consumo
familiar. (PROINPA 2003)

Para Ecuador no hay estadisticas registrables en los departamentos de Agricultura
de ese pais, sin embargo, se registran algunas zonas de cultivo en la Region Sierra segun
Nieto (1993).

En Argentina la mashua estd restringida a las provincias del noroeste, como
Colanzuli, Salta, Chalguamayoc y Jujuy como indica Hermann (1992). Sin embargo, la
mashua o “sisaflo” como se la conoce normalmente por algunos agricultores, es mas
una curiosidad botanica que un alimento, y dificilmente se visualiza en los mercados
locales.

5.1.2. Productores de la mashua en Pera segun regiones

Segun lo publicado por el SEIA — MINAGRI (2017), el total de Has cosechadas en
el Per0 es de 4,828 has, siendo las regiones productoras de mashua mas representativas:
Ayacucho (1,156 Has), Puno (968 has), Cusco (896 has), Apurimac (839 has), Junin
(515 has) y Huancavelica (121 has) que representan mas del 95% de la superficie

cosechada total para la campafia 2016 -17.
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Tabla V.1. Peru: Superficie Cosechada de mashua seguin regiones. Campafia 2016-17. (Has)
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Fuente: Elaboracion propia basada en Cuadros estadisticos del SEIA - MINAGRI (2017)

Tabla V.2. Peru: produccion de mashua seguin regiones. Camparia 2016-17. (TM)
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Fuente: Elaboracion propia basada en Cuadros estadisticos del SEIA - MINAGRI (2017)

5.1.3. Aspectos de productividad, estacionalidad y precios en chacra en Peru
Productividad

De acuerdo a las cifras del Sistema estadistica de Informacion Agraria (SEIA,
2017), institucion perteneciente al MINAGRI, se ha registrado un rendimiento
promedio nacional de 6,933 Kg/ha para el cultivo mashua en la campafia agricola 2016-
17; las regiones con los rendimientos mas importantes fueron: Pasco (8,980 kg/ha),
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Apurimac (8,580 kg/ha), Cusco (8,006 kg/ha) y Puno (7,611 kg/ha), como se muestra
en la tabla 5.3.

Tabla V.3. Per(: productividad de mashua segun regiones. Campafia 2016-17. (Kg/Ha)
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Fuente: SEIA - MINAGRI (2017)

Estacionalidad y precios en chacra de la materia prima

La estacionalidad de la produccién es corta y no se comporta de manera anual, dado
que las épocas de siembra son de Julio — Octubre con un periodo a cosecha de 8 meses
aproximadamente, con esto se iniciaria el proceso productivo del extracto final recién
en Mayo del afio siguiente. El reto es hacer el acopio y procesamiento durante cuatro
meses seguidos y almacenar el extracto liofilizado en condiciones Optimas para su
posterior distribucion al mercado internacional como destino Estados Unidos.

A continuacion, se muestra la estacionalidad del cultivo de mashua en el Pera, en
funcional precio de chacra, observandose que una oferta del producto en el periodo de

Marzo — Agosto, alcanzando picos de precio en los primeros meses.
Tabla V.4. Per(: Estacionalidad Nacional de mashua. Campafia 2016-17. (s/. Kg)
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Con respecto a los precios en chacra, se observa un precio promedio nacional que
fluctda entre s/. 0.95 Kg, y regiones con mayores precios como Pasco, no reflejan un
dato representativo del precio, ya que esta data se alimenta de reportes generados por
las agencias agrarias de cada region, siendo el precio fijado por las distancias a la
localidad mas cercana o por volumenes de oferta, pudiendo haber mayor precio cuando
hay eventos climatologicos adversos como heladas, o derrumbes que impiden el
transporte, 0 menos cantidad de hectareas sembradas como es el caso de Pasco con 30

has cosechadas en total.
Tabla V.5. Peru: Estacionalidad Nacional de mashua. Campafia 2016-17 (S/. Kg)
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Fuente: SEIA - MINAGRI (2017)

Es por ello, que estas figuras deben ser tratadas con precaucion, ya que este cultivo
se desarrolla en las parcelas pequefias y fragmentadas en areas montafiosas remotas y
son dificiles de estimacidn, haciendo que los datos del censo agropecuario en los paises
andinos no sean fidedignos.
5.1.4. Region Huancavelica: Justificacion de la eleccion como zona de influencia
del proyecto
Se considera a la Region Huancavelica como la zona de influencia elegida para la
produccidn del presente proyecto, debido a las siguientes razones:
- Condiciones edafoclimaticas para el cultivo
- Vias de acceso asfaltada y a corta distancia
- Asociaciones de productores con experiencia en el manejo agronémico participativo
- Regidn estratégica con zonas de produccién cercanas como Huanuco y Junin, que

podrian abastecer el acopio con la expansion del proyecto.

84



- Zona de produccion con media y alta tecnologia agricola, que facilitaria aprovechar
el potencial del cultivo.
- Talento humano reflejado en los agricultores con disposicion para el trabajo

conjunto.

Figura V.2 Proceso de la cadena productiva

Produccién agricola Procesamiento I Comercializacion
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Fuente: Autores de esta tesis

5.2. Andlisis de la Cadena productiva de mashua negra en la Region
Huancavelica
5.2.1. Descripcion de eslabones y actores relevantes de la cadena de la mashua
Se han identificado los siguientes actores y eslabones de la cadena productiva de
mashua:
- Proveedores de insumos: aqui pertenecen aquellos actores que proveen de insumos
para la operacion agricola, tales como semillas, fertilizantes, pesticidas.
Productores de mashua: aqui encontramos a los involucrados en las actividades de
transformacion primaria tales como produccién agricola, cosecha y post cosecha, es
aqui donde se produce la materia prima de origen vegetal para la elaboracion del insumo
natural de mashua.
- Acopio y transporte: en esta etapa de la cadena se almacenan los tubérculos para

ser transportados a planta.
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- Planta procesadora: se tomaran servicios de maquila con altos estandares de
calidad para la transformacion secundaria relacionada con actividades de
produccién y envasado del polvo atomizado de mashua.

- Comercializacion del insumo: este eslabon contempla actividades de transporte,
exportacion y distribucion del producto intermedio hacia el cliente industrial
laboratorios, mayoristas, minoristas.

- Produccién cosmetica: es la etapa de transformacion terciaria con producto final,
aqui encontramos a las empresas formuladoras compradoras de insumos naturales
para diferentes funciones y presentaciones, estas empresas pueden colocar sus
productos terminados en mercados nacionales o internacionales.

- Comercializacion a consumidores finales: en esta etapa se coloca el producto a
disposicion del cliente final a través de una distribucion local o internacional, asi

como también adoptan estrategias de ventas por comisiones.

Figura V.3. Flujograma de procesos
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Fuente: Autores de la presente tesis, 2018

Asimismo, en la tabla 5.6 se muestran los actores relevantes del modelo de negocio
para la exportacion de polvo atomizado de mashua negra hasta la gestion sus clientes,
cabe resaltar que nuestro alcance se limita a la importacién como insumo natural para

la industria cosmética.
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Tabla V.6. Tabla actores relevantes de la cadena productiva de mashua

Cadena de suministro

Seleccion de semilla y venta

INIA

Siembra, produccidn y fertilizacion

Cosecha y seleccion
Ensacado
Acopio almacen
Transporte

ASPAPA

Transporte a planta y a puerto

TRANSPORTE LOCAL

Almacenamiento y distribucién

Proceso de atomizado
Empaquetado

INDDA UNALM

Documentacion de exportacion

Transporte a puerto

AGENTE LOGISTICO

Facturacion

ADMINISTRACION

Exportacion

AGENTE LOGISTICO

EQUIPO
TESIS
MASHUA

Recepcidn y transporte

Procesamiento y evaluacion

Fabricacion de cosméticos

LABORATORIOS/
TRANSFORMADORES

Distribucion de productos

RETAILS

Gestion de clientes

AREA COMERCIAL

Fuente: Autores de esta tesis

5.2.2. Andlisis de la capacidad ociosa de plantas de procesamiento

Para determinar este punto, nos valemos de la oferta de servicio de maquila actual,

tantas zonas de produccion cercanas, asi como aquellas ubicadas en Lima punto de

partida para la exportacion del polvo atomizado.

En ese sentido, se adjunta la presente tabla V.7 indicando las plantas de procesamiento

disponibles para la operatividad de la tesis.

Tabla V.7. Listado de planta de proceso con servicio de maquila disponible

Nombre Servicios que brinda Ubicacién Teléfono Contacto
:jgzt{;trl:é?lge Atomizado, gelatinizado, indda@]
agroindustr deshidratado, molienda, envasado, Av. La Molina 1781 | 01-3495642 | amolina.
ial INDDA almacenaje edu.pe
ventas
Aromas . (51-1) 424 | Svemas
del Pert Deshidratado por atomizacion Jr. Zorritos 1914’ 6904 / 424 @aroma
Cercado de Lima sdelperu.
S.A. 9626
com
roxana.si
(51-1) 683 lVa@amt
Amtex Harinas y deshidratados en polvo AV' REdUCt.O 1370 2487/ (51) ex-
S.AC. ' int. 101, Miraflores | 947 324 -
corp.co
157 m
. . . brucce.e
De guste Harinas y deshidratados en polvo. Jr. Vizcaya 231, urb. i e
Group Insumos y aditivos. Alimentos Javier Prado IV (25711:) 719 AM
S.AC. instantaneos y precocidos. Granos, | Etapa - San Luis &.Com.pe
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Nombre Servicios que brinda Ubicacién Teléfono Contacto
cereales y legumbres. Productos
naturales.
DSM Proteinas y vitaminas gabriela
Nutritional L ' . Av. Los Frutales (51-1) 618 :
Products Antlox_ldantes. Colorantes. Harinas 245, Ate 6700 lock@ds
. y deshidratados en polvo. m.com
Perd SA.
DVA . Av. Victor A. javier.ce
Health & | Acidulantes y conservantes, Belaunde 147 edif. | G171 712 spedes@
. Antioxidantes. Proteinas y ; 27321716
Nutrition I Real 6 piso 7, San dvahn.co
. vitaminas. : 5674
Per( Isidro m
Calle Mariscal (51-1) 343 ventasl.
Laboratori | Servicio de maquila y envasado. Céceres 130 mz. D herbal @I
. ) 8306/ (51)
0 Herbal Harinas y deshidratados en polvo. It. 1-E, Zona 931 879 ab-
Food S.A. | Productos naturales. Industrial Tablada 066 herbal.co
de Lurin - VMT m
.. ofelia.ca
Antioxidantes. Colorantes. . =
Sonutra Estabilizantes y espesantes. Grasas Av. R'C?r.d 0 Paima 51-1 rranza@
Blumos h . 1280 oficina 101 sonutrabl
vegetales. Harinas y deshidratados . 4445492
S.A.C. . . Miraflores. umos.co
en polvo. Proteinas y vitaminas. m
Inquimet . Av. Surco 754. Urh, | 015233042
SRL Secado por atomizador La Virrevna. Surco -
T yna. 964199133
Amazon . info@a
Andes Proceso de pol_vos, harinas, (+51) 1 mazon-
extractos atomizados e ST
Export . . 4135377 andes.co
hidroalcoholicos
SAC m
Grapeles y ventas@
Derivados | atomizado 01-2809386 | graderip
Industriale
eru.com
S sac
(+51) 1 282
. . - Av. Progreso N° 750 | 3736 Ext. ptorres@
Ecoandino g]esglga?;zgogﬁ\?:slggg|zado, Sector 2, 100 (+51) 1 | ecoandin
P ' Concepcion, Junin 971 164 0.com
763
Zona 13 Lt 10434-A servicios
Andean . . Urb.Villa Paraiso 511 @andea
Taste Deshidratado, secado, molienda Ventanilla, Callao 6629177 ntaste.co
06 — Peri m
Avenida Los
. - . Alamos 520 ‘mﬂ
Biologistic | Productos deshidratados, envasado, SN (+51) 954 @biolog
a capsulas, cremas Urbanizacion Canto 479 864 isticaper
’ Rey, San Juan de
; u.com
Lurigancho,

Fuente: Web sites.

Elaboracion: Autores de esta tesis

A efectos del plan de negocio se analizé la viabilidad y cercania de la planta de
proceso eligiéndose el INDDA, como planta escogida, la cual tiene una capacidad
instalada mayor a 6.4 TN /dia, en base en nuestro flujo de produccidn, el total de materia
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prima a procesar en el afio 10 serian aproximadamente 2154 TN/afio, con lo cual nuestra

demanda estaria largamente cubierta por el INDDA.

5.2.3. Ventajas competitivas y ventajas comparativas

En el mercado no existen antioxidantes provenientes de mashua.

La composicion de la mashua en cuanto a antioxidantes no se ve afectada por el
proceso de manufactura que se realice (Campos, 2017).

Demanda en aumento de productos mas naturales sin preservantes o quimicos, que
evitando asi la contaminacion personal y ambiental.

La oferta peruana en el consumo de insumos para la cosmética natural, se
incrementd gracias al aumento de la demanda de EEUU, Dinamarca y México
haciendo un monto total de US$ 104 millones de dolares, los productos que se
comercializan son carmin de cochinilla, aceites esenciales de limén, materiales
colorantes de origen vegetal.

Conocimiento en el manejo de la produccion de la mashua.

Capacidad de innovacion.

Se cuenta con las condiciones climaticas favorables para la produccion de mashua.
Diversas ferias realizadas en EEUU sobre cosmética natural.

Aumento de preocupacion por el consumo de productos no solo de buena calidad,

sino también sin crueldad animal, conservacion del medio ambiente.

5.2.4. Cuellos de botella que impiden su competitividad

5.3.

Falta e investigacion de productos naturales con caracteristicas especiales y que se
resalten la sostenibilidad.
No existe un habito de consumo de mashua, por lo cual no hay una planificacion de
siembra, pues el agricultor no cuenta con un mercado definido.
Deficiencia en los canales de comercializacion.
No existe una partida arancelaria especifica para la mashua, esta se encuentra en una
partida bolsa.

Analisis de la Asociacién Agropecuaria de Pazos (ASPAPA)

5.3.1. Modelo empresarial

El sector de la cosmética ha dado un giro notable refiriendose la concientizacion

sobre el acceso a los recursos genéticos para la cosmética natural y a la participacion en

los beneficios que se deriven de su uso y esto también abarca a toda la cadena de
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suministro; parte de esta clausula se da por el protocolo de Nagoya que es la principal
razdn para usar un componente asociativo del tipo Contrato de cooperacion empresarial.

Por ejemplo, esta mantiene una cuota fija mensual de veinte nuevos soles y cuotas
extraordinarias para las actividades contrapartidas y/o proyectos que se plantean dentro
de la misma. En marzo altimo se ha construido el local comunal de la Asociacion con
un aporte extraordinario de los socios de S/. 1,500 soles por dar un ejemplo.

ASPAPA actualmente funciona en base a proyectos de los cuales ya tiene 2
proyectos ganados con el Minagri para fortalecimiento productivo de papas nativas y
procesamiento y transformacion de papas nativas (papa seca para exportacion) y que es
cuando ellos se fortalecen y organizan para sacar adelante los proyectos en los que
participan. Siendo la unica de las asociaciones del distrito de pazos que gana este tipo
de adjudicaciones por parte del estado al ser un modelo de asociacion y trabajo
comunitario.

Esta mantiene a la misma directiva desde hace 17 afios que ha sido reelegida cada
4 afos; estando ya en su quinto periodo a cargo del sefior Juan Huanasca en el cargo de
presidente de la asociacion. Las ventas de sus productos son canalizadas a través de 2
mayoristas de Lima, tratando siempre de vender de forma conjunta y conseguir un mejor
precio.

Aun asi, vemos que a la Asociacion de productores agropecuarios de pazos tiene
muchas posibilidades de mejorar en gestion agricola y lograr tener una estructura con
personal administrativo, dado que los proyectos de mejora y transformacién productiva
se lo requeriran.

5.3.2. Estructura organizacional y talento humano

Los mas de 30 socios son netamente agricultores de papas nativas y otros productos
andinos como ulluco, maca, mashua por citar algunos con afios de experiencia, todos
son propietarios (posesionarios) de sus terrenos y no poseen maquinaria alguna, que
seria el proximo reto de la asociacion.

A través de la asociacion adquieren sus insumos (fertilizantes y agroquimicos)
como blogue para abaratar sus costos. Manejan una estructura ligera a través de la
directiva y ninguno recibe sueldo o prima adicional por hacer el trabajo de la misma,
todo es con el fin de negociar y comprar como blogue ademés de mantenerse unidos

para participar en los proyectos de fondos concursables.
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En resumen, la directiva esta conformada y elegida para el periodo 15/07/2016 —
14/07/2020 por:
- Juan Cris6stomo Huanasca Hilario (DNI: 23683868) — Presidente
- Mauro Eulogio Rivera Ortiz (DNI: 23700673) — Vicepresidente
- Brigida Hidalgo Avila (DNI: 40476611) — Secretaria
- Alcides Romero Linares (DNI: 20121001) — Tesorero
- Pio Quilca Coronacion (DNI: 23673274) — Fiscal
- Delia Dolora Soto Linares (DNI: 23033721) — Vocal
5.3.3. Situacion juridica
Como se ha detallado en los puntos anteriores la situacion juridica de la asociacion
es estable y no tiene ningln inconveniente y su directiva en conjunto esta de acuerdo
con el modelo de negocio planteado. Y esta plenamente conformada con un estatuto y

todas las normas de ley.

5.4.

Conclusiones: principales fortalezas y debilidades (Matriz EFI)

Se realiz6 un analisis interno de la organizacién para conocer y evaluar las

fortalezas y debilidades més relevantes que nos permitan elaborar estrategias para los

procesos internos a través de las siguientes herramientas:

Tabla V.8. Matriz Cadena de valor

Fortaleza Debilidad
Infraestructura de la | Sistemas de T1 y decision para i
empresa la direccion
Gestion de recursos - .
h Formacion de capacidades -
umanos
Actividades Desarrollo de nuevos productos i
de soporte con caracteristicas Unicas
Desarrollo de - - -
. Capacidad disponible de
tecnologia
empresas prestadoras de -
servicios
Compras Eficiencia logistica y de costos | Liquidez
Logistica de entrada | Calidad de materia prima Just in time
Operaciones Control de calidad Nivel de productividad
Entrega rapida
L Logistica de salida Red de distribucion Agilidad en tramites de
Actividades -
rimarias exportacion
P Fiiacion de precios Gestion de la fuerza de
Marketing y ventas ) P ventas
Contratos de mercado Cuota inicial de mercado
Servicio Feedback para mejora continua -

Fuente: Autores de esta tesis

A través del andlisis interno de la cadena de valor desarrollado por Michael Porter

se han identificado fortalezas y debilidades en las diferentes actividades del negocio

91




propuesto, para mas adelante poder identificar nuestra ventaja competitiva y asi
diferenciarnos de los competidores.

Tabla V.9. Matriz de Auditoria de Recursos y Capacidades existentes

Recursos y capacidades existentes Debilidad Indiferente Fortaleza

Recursos fisicos

Extensidn agricola X
Infraestructura X

Activos fijos X
Recursos intangibles

Tecnologia X
Bases de datos X

Contacto con posibles clientes X

Recursos humanos y habilidades

Know how X
Modelo organizacional contrato de
cooperacion empresarial

Capacidades X
Recursos financieros
Liquidez X
Capacidad de endeudamiento X
Acceso a otros recursos X

Fuente: Autores de esta tesis

Se han podido identificar los tipos de recursos y clasificarlos como debilidad o
fortaleza en la matriz de analisis interno para el negocio propuesto. Se concluye que se
tienen como principales fortalezas los recursos fisicos, intangibles y humanos, mientras

que los recursos financieros representan la principal debilidad.
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Tabla V.10. Matriz EFI

. - e ., Peso
Factores determinantes del éxito Peso Calificacion ponderado
Fortalezas
Eficiencia en los costos 0,10 3 0,30
Know how 0,11 4 0,44
Eficientes estudios de mercado 0,12 4 0,48
Desarrollo de nuevos productos 0,10 4 0,40
Formacion de capacidades 0,08 3 0,24
Debilidades
Situacién financiera razonable 0,10 1 0,10
Incremento en las ventas 0,12 1 0,12
Infraestructura 0,10 2 0,20
Condiciones de trabajo 0,10 2 0,20
Agilidad_gn tramites de 0,07 5 0,14
exportacion
Total 1,00 2,62

Leyenda: 4 Fortaleza mayor

Fortaleza menor
Debilidad menor
Debilidad mayor

2,50 4+1=5/2=250
El entorno interno es favorable

>2.50 -
para el negocio propuesto
El entorno interno no es
<2.50 favorable para el negocio

propuesto
Fuente: Autores de esta tesis

De la matriz EFI podemos concluir que el entorno interno de la organizacién es
favorable para el negocio propuesto, teniendo como principal fortaleza eficientes
estudios de mercado (planificaciéon) y como principal debilidad el prondstico en el

incremento de ventas teniendo en cuenta la cuota inicial de mercado.
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CAPITULO VI. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

6.1.  Matrices estratégicas y ventaja Competitiva

6.1.1. Misidn, vision y valores de la empresa acopiadora, procesadora y exportadora
de mashua

Mision: generar valor de manera sustentable con responsabilidad social, desarrollando

mercados de insumos vegetales de calidad ecoldgica con valor agregado para la

industria cosmética mundial, ofreciendo insumos naturales para el cuidado personal y

bienestar, promoviendo un estilo de vida saludable.

Vision: ser una organizacion innovadora competitiva, que comercializa

internacionalmente y esté a la vanguardia de la industria cosmética natural, reconocida

por la calidad de sus productos y sus relaciones comerciales duraderas, siendo la mejor

opcidn para nuestros clientes y asi poder contribuir al desarrollo de las familias rurales

peruanas.

Valores

- Transparencia: actuar de manera clara y coherente, cooperando y brindando
informacién fiable, atil y oportuna.

- Tratamiento justo de los negocios: generar alianzas estratégicas con nuestros
proveedores y clientes, bajo el esquema ganar — ganar.

- Gestion de riesgos: cultura preventiva, de control y tratamiento de impactos,
sostenibilidad medioambiental, biodiversidad, finanzas.

- Confianza: generar credibilidad, desarrollando relaciones de largo plazo.

- Responsabilidad social: contribuir al desarrollo y fortalecimiento de las cadenas
productivas.

- Innovacion: investigacion y desarrollo, personal capacitado, tecnologias limpias.

- Calidad: garantia de calidad y seguridad de los productos, certificaciones.

- Comunicacion: establecer un canal estratégico de comunicacién con los grupos de
interés, relaciones publicas.

6.1.2. Decision de estrategia segun ventajas competitivas de Porter
Porter identificd tres estrategias genéricas: costos bajos, diferenciacion y nicho de

mercado, de las cuales el modelo de negocio define cuéal de ellas se adoptara de acuerdo

a la ventaja competitiva.
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El polvo atomizado de mashua es un producto nuevo con beneficios importantes,
sus propiedades antioxidantes tanto en calidad como en contenido hacen de éste un
producto atractivo para el nicho de los transformadores de cosméticos naturales anti-
edad, la mashua presenta un potencial con su capacidad antioxidante y cantidad de
compuestos fendlicos y vitamina C.

Nuestro modelo de bionegocios es sustentable tanto social, medioambiental y
economicamente, cumpliendo con los principios de biocomercio, ademas se esta
considerando un precio medio/alto, por ello la estrategia genérica sera la de nicho de
mercado.

El objetivo es como determinar nuestra mejor estrategia competitiva, para esto
utilizamos la herramienta de analisis matriz de posicionamiento. El tema de la mashua
negra es un poco sofisticado por ello tomamos en cuenta dos variables para la matriz,
la primera es el contenido de antioxidantes y la segunda los factores étnicos externos,
por tanto con estas herramientas hemos podido encontrar un espacio por ocupar, la

estrategia competitiva es la que nos ayuda a determinar cual variable nos conviene mas.

Figura V1.1 Matriz de posicionamiento A

+ Contenido
antioxidante

Acai

Espacio por
\\\\\\\\\ -. ocupar

. Mashua .’

- Precio <« -

Maca

+ Precio

A
- Contenido
antioxidante

Elaboracién: Autores de esta tesis
En esta primera matriz tenemos dos variables importantes el contenido de antioxidantes

y el precio, el contenido de antioxidantes es la concentracion de principios activos como
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los polifenoles y la vitamina C, para este contenido de antioxidantes se investigé como
estan los productos sustitutos que son la maca, el camu camu y el acai, la maca esta en
el cuadrante de mas precio pero menor capacidad antioxidante, el mercado esta pagando
un precio mayor por la tendencia que hay del biocomercio, es por ello que nos dimos
cuenta que esta variable no es la Unica que nos ayuda a definir nuestra ventaja
competitiva, por tanto esta matriz no funciona para nuestro negocio, entonces
cambiamos de variable por el factor étnico externo, de tradicion e identidad cultural

ancestral que esta buscando el mercado.

Figura V1.2 Matriz de posicionamiento B

, +Factores
Etnicos externos
3

Espacio por i
: ocupar . Maca
.| mashua . 7

- Precio « + + Precio

Camu camu

"

- Factores Etnicos
externos

Elaboracion: Autores de esta tesis

En esta segunda matriz nos dimos cuenta por qué esta muy bien posicionada la maca,
por otro lado el acai y el camu camu tienden a la baja de precio porque ya se estan
vendiendo como producto commodity o como cualquier fruta porque ya pasaron de
moda, sin embargo tienen un buen mercado porque la gente todavia lo consume, con la
mashua tenemos espacio por ocupar por nicho o por diferenciacion, hemos tomado la
decision de la estrategia por nicho ya que la mashua es un cultivo andino que todavia
no estd maduro en el mercado, se tiene que investigar mas, el camu camu y el acai se

conocen hace mas de 20 afios, la mashua como tal tiene poco tiempo en el mercado y
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es usada en otras industrias, es reciente en la industria cosmética, mientras el desarrollo
del producto demora, podemos ganar el mercado en el contexto del biocomercio como
barrera de entrada, por ello nuestra alianza con ASPAPA, estamos planteando un
negocio solidario e inclusivo para asi poder obtener un mejor precio, a partir de este
nicho de mercado por diferenciacion segin Porter, nuestra estrategia va por el lado del
factor étnico. A continuacion, las estrategias complementarias a Porter:

Estrategia de lanzamiento: desarrollo e investigacion del producto, si para iniciar el
proyecto no se cuentan con recursos para I+D, se tiene que construir una barrera de
entrada, es por ello que la alianza con ASPAPA forma parte del modelo de negocio.
Estrategia de integracion: integracién horizontal hacia adelante por ello estamos
tercerizando, es un esquema de colaboracidn con otros, no es vertical porque en ese
escenario nosotros hariamos todo, desde el cultivo, el proceso, lo cual no es factible. Es
integracion hacia adelante porque tenemos que concentrar esfuerzos desde el acopio
hacia adelante por priorizacion de costos, es por ello que se ha disefio un esquema de
colaboracion entre ASPAPA, el servicio de maquila y el mercado.

Estrategia segun la competencia: seguidor de productos sustitutos como la maca, los

especialistas son los desarrolladores y transformadores del producto final.

Tabla VI.1. Estrategias competitivas complementarias

Estrategia Eleccion
Segln Lanzamiento de producto Desarrollo de producto
(Matriz Ansoff)

Segln comportamiento de la competencia | Seguidor

(productores de polvo atomizado de maca)
Segun crecimiento de la empresa nueva Integracion horizontal hacia adelante.

Elaboracidn: Autores de esta tesis

6.1.3. Matriz FODA Cruzada y priorizada de factores FODA

La matriz FODA como herramienta estratégica refleja las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas como resultado del anélisis del entorno externo e interno de
la empresa y el mercado. En ese sentido se muestra a continuacion la matriz FODA que
consolida los factores méas relevantes desarrollados en los acapites anteriores y asi
determinar la relacion entre oportunidades y recursos, asi como las capacidades y

ventajas que nos diferencien de la competencia.
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Tabla VI1.2. Matriz FODA

Fortalezas Debilidades
1. Know how en la produccién de | 1. El producto no conocido en el
materia prima natural mercado.
2. Tecnologia disponible para 2. Infraestructura limitada
generar valor agregado 3. Abastecimiento continuo de la
3. Alianza estratégica con produccion por estacionalidad.
miembros de la cadena 4. Empresa que recién ingresa al
productiva mercado.
4. Eficiencia logistica y de costos
soportado por politica
empresarial
5. Materia prima con
componentes bioactivos
requeridos por el mercado.
Oportunidades FO DO
1. Tendencia del consumidor 1. Implementar nuevas 1. Campania de sensibilizacion
estadounidense por el uso de certificaciones para apertura de indicando los beneficios de la
productos naturales mercado. mashua en funcién a las
2. Presencia de un TLC con 2. Fidelizacion de clientes tendencias.
EEUU, en donde Peru es un asegurando envios y cargas 2. Plan de capacitacion para
proveedor confiable programadas. productores asociados.
3. Tecnologias emergentes caso 3. Implementacion de marketing | 3. Categorizar a productores
e-commerce. digital para impulsar ingreso diferenciandolos por
4. Mercado Cosmética natural en por ventas. productividad.
alza 4. Buscar socios comerciales o
empresas con productos
complementarios con canales
de distribucion establecidos.
Amenazas FA DA
1. Reglas complejas para la 1. Desarrollo de nuevas 1. Cambiar de mercado de
aprobacion e ingreso al presentaciones del producto destino
mercado estadounidense que cumplan los requisitos de 2. Buscar alternativas de
2. Nuevas tarifas e impuestos ingreso al mercado. producto dentro de la canasta
3. Importador / distribuidor o se 2. Andlisis de viabilidad productiva de la asociacion.
arriesga en comprar productos econdmica financiera del 3. Retiro del negocio
nuevos en el mercado negocio para ajuste de costos y
gastos del proyecto.
3. Inicio de operaciones con
volimenes bajos y en
plataformas e-commerce para
minimizar riesgos

Elaboracion: Autores de esta tesis

De la matriz podemos determinar la estrategia a seguir y los objetivos de
crecimiento, rentabilidad, orientacién hacia el cliente y responsabilidad empresarial en
la organizacion.

En ese sentido debemos indicar que el polvo atomizado de mashua negra, si bien
es cierto es un producto nuevo para el mercado y con un alto potencial comercial;
representa un alto riesgo para los actores de esta cadena productiva y de mercado, sin

embargo, Ultimamente los productos peruanos ingresan libremente al mercado
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estadounidense aprovechando las preferencias arancelarias obtenidas en el marco del

TLC y otros acuerdos comerciales, es por ello que se establece una estrategia genérica

de nicho de mercado para el modelo de negocio.

6.1.4. Formulacién de Estrategias empresariales

Estrategias FO

Implementar nuevas certificaciones para apertura de mercado, debido a las
preferencias del consumidor quienes buscan productos organicos, de comercio justo
y certificados por entidades reconocidas.

Fidelizacién de clientes asegurando envios y cargas programadas, ajustando el plan
operativo a las necesidades del cliente tanto en calidad como en volumen.
Implementacion de marketing digital para impulsar ingreso por ventas,
aprovechando las plataformas e- commerce, para escalar a futuro el negocio a un

modelo B2C, previa evaluacion del comportamiento del mercado.

Estrategias DO

Campairia de sensibilizacion indicando los beneficios de la mashua en funcion a las
tendencias; mostrando las ventajas del producto a través de fichas técnicas, asi como
el acompafiamiento a las empresas formuladoras en el lanzamiento de productos a
base del insumo mashua.

Plan de capacitacion para productores asociados, teniendo como objetivo
uniformizar y/o estandarizar labores de campo para fomentar la productividad del
cultivo, asi como las Buenas practicas Agricolas (BPA) como la base de futuras
exigencias del FDA EEUU

Categorizar a productores diferenciandolos por productividad; evaluando cada
productor en funcion al volumen exportable, calidad de materia prima, y
cumplimiento de procedimientos agricolas indicados en planes y programas de
capacitacion.

Buscar socios comerciales 0 empresas con productos complementarios con canales
de distribucidn establecidos, con el objeto de gestionar adecuadamente los riesgos

de la introduccién de un producto nuevo en el mercado.

Estrategias FA
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- Desarrollo de nuevas presentaciones del producto que cumplan los requisitos de
ingreso al mercado; debido al dinamismo de este mercado, el cual exige nuevos
parametros motivado por las macro tendencias y habitos de consumo variables.

- Analisis de viabilidad economica financiera del negocio para ajuste de costos y
gastos del proyecto, lo cual permitira controlar los posibles cambios en la legislacion
americana de manera rapida y eficiente,

- Inicio de operaciones con voliumenes bajos y en plataformas e-commerce para
minimizar riesgos

Estrategias DA

- Cambiar de mercado de destino, como estrategia frente escenarios desfavorables en
el mercado de destino que se plantea en la presente investigacion, siendo la primera
opcidn los paises resultantes de la macrosegmentacion.

- Buscar alternativas de producto dentro de la canasta productiva de la asociacion

- Retiro del negocio

6.2.  Propuesta de negocio
La propuesta de como se ha detallado en los capitulos anteriores esta contemplada

un contrato de cooperacion empresarial con la Asociacion de productores de Pazos, con

lo cual continua en estudio sus competencias para poder abastecer la materia prima
durante todo el afio y asi poder obtener una produccion sostenida.

Promoviendo el polvo atomizado de Mashua como producto exportable, del cual
puedan ser usados los principios bioactivos (capacidad antioxidante preventiva,
glucosinolatos) otorgando un producto versatil para la industria cosmética (negocio
B2B) con una propuesta de valor de nicho de mercado.

Este insumo es ofertado para la produccién de cremas cosméticas antiedad con
origen de produccidn organica, social y valor compartido. Para lo cual hemos disefiado

como autores de este plan de negocios el siguiente modelo Canvas.
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6.2.1. Modelo de negocio segun CANVAS para la exportacion de polvo de mashua

atomizado.
Figura V1.3 Matriz CANVAS
r\'
& i 0
n Palabras clave ‘L—
Em Insights Ma's 9C0|0Q!COS: SR ~altg 1= ER] o : \CmOFTO?-;:‘IjOO?EiB
Transportistas calidad certificada * Procesadores
para acopio y 25 de industria
logistica - o cosmeética
\ngtituto de ?ﬂ Mas solidarios: + Ingredientes
Desarrollo responsabllldad e naturales
Agroindustrial social C,),&
INDDA come i
maquiladora Mas rentables: & - Faging web | Eopan 10

costos bajos

$ » Costo de materia prima y servicios + Ingreso por ventas del polvo
Costo de logistica (transporte) atomizado
Costo de maquila + Precio FOB US$

Elaboracién: Autores de esta tesis

El objetivo de la herramienta CANVAS es poder identificar los bloques “foco”, es decir
a partir de dénde empezar con nuestro negocio, tenemos seis blogques, pensando en la
estrategia Porter de nicho de mercado, tenemos que empezar por la alianza con
ASPAPA y con la relacion con el cliente, una vez identificados los bloques de interés
podemos establecer un orden, nuestro punto de partida es en el bloque de
relacionamiento, siguiendo el blogue de operaciones, recursos claves, otra actividad
importante es el marketing donde no podemos dejar de invertir, por ello nuestro
relacionamiento con un solo cliente que tiene que tener el GAP, nuestro cliente busca
productos ecoldgicos con historia, este cliente tiene un GAP inclusivo-solidario.

Nuestra propuesta de valor es abastecer de ingredientes naturales ancestrales con
propiedades antioxidantes de origen étnico, apoyo a una comunidad rural y cuidado del
medio ambiente, orientado al sector cosmético, a partir del cual se repotencia el
desarrollo de cosméticos naturales para el cutis, cabello y cuerpo, otorgando un

beneficio comprobado en los usuarios
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6.2.2. Cadena de valor valorizada

La cadena de valor gira en torno a tres grandes ejes que interactlian para establecer
el modelo final de negocios para la obtencién del producto final. Pero en el caso de
ASPAPA tiene la responsabilidad de producir como aporte al negocio y en el caso de
la empresa (s) que adquieran la materia prima en presentaciéon de polvo atomizado de
mashua como ingrediente activo antioxidante la formulacion, disefio y distribucion de
la crema cosmética.

De acuerdo a esto los autores del plan de negocios tenemos por responsabilidad del
acopio, procesamiento y exportacion de la materia prima, de la cual detallamos nuestros
costos fijos y variables para los segmentos de produccién transformacién, almacenaje,

transporte y exportacion (FOB).

Tabla VI1.4. Cadena de valor valorizada

- 22,012
Gestion de compras 0.32%
15,900
O 3
S Recursos humanos 0.23%
< Infra estructura 200
3 0.01%
é Tlel o 0
3 ¢ fnnovacion 0.00% Margen neto
2 IMDbUestos 514,687 1,107,514
2 P 7.46% 16.06%
Logistica . Logistica | Marketing
de entrada SJECHIEY de salida | y ventas e
(7]
§ @ | 1,342,214 | 3,928,389 6,373 10,500 0
oK
>
s g 19.46% 56.97% 0.1% 0.2% 0.00%
< o

Nota: se consideran datos de Estado de Resultados del afio 10.
Elaboracion: Autores de esta tesis

Las principales actividades generadoras de valor son la logistica de entrada y las
operaciones, sin embargo, no se debe dejar de invertir en marketing para fidelizacién

de clientes con GAP social.

6.2.3. Principales factores clave de éxito y de fracaso

Dentro de los factores de éxito que podemos mencionar estan los siguientes:
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La creciente tendencia del uso de productos organicos y provenientes de comercio
justo para la industria cosmética natural. Pero sobre todo segln las ruedas de
negocio en las que participamos, la intencién de que toda materia prima venga
soportada por una historia y que sea sostenible con impacto social respetando al
productor.

La venta del polvo atomizado de Mashua como insumo antioxidante es utilizado
para promover el desarrollo de la zona de acopio pues generas ingresos mediante un
flujo productivo continuo, servicios complementarios, la generacién de valor.

El aprovechamiento de las ventajas comparativas de la comunidad de Pazos gracias
a su ubicacion geogréfica, el contexto socioeconémico, y la experiencia de la
comunidad.

Dentro de los factores de fracaso que podemos mencionar estan los siguientes:

La demora en la introduccion de la Mashua (tropaelum tuberosum) como
ingrediente inscrito para la cosmética natural, con el denominado INCI name.

Las bajas barreras de entrada una vez que el producto esté inscrito en el INCI
cosmetics son bajas pudiendo generar benchmarking por parte de otras empresas
proveedoras del insumo.

Requiere de una alta financiacion para la produccién continua del polvo atomizado
por parte de ASPAPA.

Demora en las certificaciones que solicite el cliente. Ya sean las sefialadas por
COSMOS (Ecocert) para materias primas organicas y/o las normas de inocuidad de
la materia prima.

Encarecimiento del costo del producto debido a que no se cuenta con accesos para
retirar el producto del campo. Ademas de no contar con plantas procesadoras de

polvo atomizado cercanas.
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CAPITULO VII. PLAN DE NEGOCIOS

El presente capitulo consolida la propuesta de tesis y se desarrolla el plan de
marketing mix, y el plan de operaciones relacionadas al negocio, conteniendo en este
ultimo la estrategia de acopio, los servicios agroindustriales y la logistica involucrada
para la exportacion del polvo atomizado de mashua.

7.1.  Marketing mix del polvo atomizado de mashua

Bajo la premisa que actualmente ninguna de las empresas del sector ejecuta la
comercializacion de polvo atomizado de mashua negra en el Peru, nuestra propuesta es
buscar una estrategia de captacion de clientes cualificados en un mercado existente de
los ingredientes naturales acorde con las tendencias actuales, ya que estos clientes
buscan alternativas nuevas para satisfacer la demanda creciente de productos
antioxidantes para la industria cosmética. Con caracteristicas especificas y de calidad,
como por ejemplo que provengan de una produccion organica, que cuenten con
certificacién, que provengan de un proceso inocuo, que estén respaldados
cientificamente de su capacidad y o contenidos de ingredientes activos para su uso
cosmeético.

7.1.1. Posicionamiento y producto

Para el desarrollo de la estrategia de posicionamiento de producto, se desea
conseguir una imagen en donde se considere al polvo atomizado de mashua negra como
un ingrediente natural alternativo para la industria cosmética, basado en los satisfactores

y estudios presentados en capitulos anteriores, resaltando el caréacter ancestral y

producto de la biodiversidad peruana, indicando las caracteristicas mas distintivas del

producto, las cuales son las siguientes:

- Insumo unico de calidad con beneficios de composicién de principios activos como
antioxidantes, vitaminas, compuestos fendlicos, antocianicos, glucosinolatos y
carotenoides, 3 veces mas que el arandano, y otras fuentes utilizadas actualmente.

- Es un insumo de origen ancestral andino, acorde con otros productos fuertemente
promocionados en la industria cosmética natural, acorde con las tendencias de
consumao.

- La versatilidad de este producto y sus componentes activos, que facilitarian su uso
en la industria farmacéutica, ya que evita las manchas solares y micosis fungicas en

paises como Ecuador, Peru y Bolivia, zonas en donde se usa de esta manera.
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- Este producto se comercializara como insumo para el mercado americano, bajo el
modelo B2B, en presentaciones de bolsas de 5 kilos polietileno y cajas de carton,
con una fecha de caducidad no menor a 2 afios, rotulado debidamente segun
exigencias de las autoridades americanas.

- El segmento objetivo son los laboratorios, procesadores industriales de cosméticos
naturales, cadenas mayoristas de ingredientes naturales que utilizan ingredientes
naturales para la formulacion de cremas y productos cosméticos antienvejecimiento
y de cuidado personal; siendo los mas representativos los estados de New Jersey y

New York con 33% de ingresos provenientes de la industria cosmética americana.

Figura VII.1. Prototipo de polvo atomizado de mashua negra

Elaboracidn: Autores de esta tesis

En cuanto a la marca, se exportara el polvo atomizado con certificado de origen, el uso
de este intangible estd avalado en el contrato de colaboracion empresarial con ASPAPA,
donde se nos permite usar la marca ASPAPA con la finalidad de que el cliente que
transforme el producto cosmético pueda indicarlo en su producto final, promoviendo

asi el origen étnico de la materia prima que corresponde a la asociacion ASPAPA.

7.1.2. Precio

El proyecto se centrara en la innovacion de producto con una estrategia de nicho
de mercado y diferenciacion por lo que el precio de venta FOB sera de US$ 52.6/kg %,
resultado de la comparacion de precios referenciales de mercado de otros ingredientes

naturales para la industria cosmética como son el camu camu, maca y acai.

22 Este valor fue determinado con el Flujo de caja del proyecto y respaldado de informacion en Veritrade, trademap y Alibaba.
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Tabla VI1.1. Precios referenciales promedio de polvos atomizados

Descripcion Unidad Precio US$ Fuente

Polvo atomizado de maca Kg 78.4 Veritrade, 2018
Polvo atomizado de camu camu Kg 445 Portal web Alibaba
Polvo atomizado de acai Kg 35 Portal web Alibaba

Elaboracién: Autores de esta tesis

Asimismo, el precio de compra de la materia prima fuente para el polvo atomizado,
brindado por la asociacion de productores agropecuarios ASPAPA, sera de S/2.00 / kg
en chacra, valor muy por encima del valor del mercado obtenido por la asociacién, la
razén de esta estrategia del plan de negocio, radica en fomentar la productividad y
asegurar la compra de todo el volumen de produccién de mashua negra que servira
como insumo para el producto disefiado.

7.1.3. Plaza

El mercado definido es Estados Unidos. Para poder colocar el producto en el
exterior se desarrollard una distribucién selectiva, tomando en cuenta que se
comercializard a negocios que desarrollan cosméticos con ingredientes naturales. Los
canales utilizados en esta industria son: mayoristas, laboratorios formuladores y grandes
cadenas comerciales de cosméticos naturales, ya sean multinacionales que cuentan con
una division de cosmética natural o empresas medianas o pequefias que compiten en

este sector.

Figura VI1.2. Canales de distribucién

Grandes Cadenas
comerciales de
cosméticos
naturales.

Elaboracion: Autores de esta tesis

Asimismo, tomaremos en cuenta dos canales de venta: canal fisico y canal virtual
(online). Los expertos recomiendan la venta online en la etapa de introduccién de la
empresa, con la finalidad de conocer todo el componente étnico, andino y de historia

con el que cuente nuestro insumo elaborado integramente de Mashua negra.
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7.1.4. Promocioén

Los productos de origen natural son demandados por personas que buscan y se

informan de las propiedades que tiene cada producto, son personas que estan

disponibles a pagar un precio mayor. En tal sentido, la promocion del producto se

Ilevara a cabo de la siguiente manera:

Publicidad: Se creard una pagina web y redes sociales como medios de promocién
para nuestra empresa que recién ingresa al mercado con un producto innovador. El
mensaje de promocién esta enfocado al abastecimiento de un ingrediente natural
ancestral orientado al sector cosmético, 100% natural con caracteristicas
antioxidantes de origen étnico, apoyo a una comunidad rural y cuidado del medio
ambiente. Basado en los siguientes hitos:

o El contenido de valor que resalte el origen del producto en la pagina web, y redes
sociales a través de videos de la zona de produccién, estudios validados, y
potencial como ingrediente natural para la industria destino.

o Construccion de lista de suscriptores

o E-mail Marketing

o Storytelling: “El polvo atomizado de mashua es un ingrediente nativo de los
andes peruanos, de calidad ecoldgica que genera valor compartido a la
comunidad de Pazos bajo los estandares del biocomercio, propone repotenciar
el desarrollo de la industria cosmética natural entregando beneficios de los
principios activos antioxidantes para el cuidado de la piel”.

Relaciones publicas: participando en eventos nacionales teniendo como estrategia

de internacionalizacién el apoyo de Promper( en exhibiciones como Expo

alimentaria, industria Perdl (manufacturas diversas — cosméticas), FIBELLA, entre
otras.

Promocion de ventas: Se participard en misiones empresariales, ferias

internacionales especializadas como In — Cosmetics, Vivaness, Cosmoprof, entre

otras descritas en el punto 2.2.4 de la presente tesis.

7.1.5. Politicas de ventas, créditos y cobranzas

El personal de comercializacion se encargara de las ventas y cobranzas, la forma

de pago sera al contado mediante depdsito bancario de la entrega de la mercaderia y

presentacion de documentos para el puerto de destino. La compra de materia prima
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procedente de la Asociacion de productores agropecuarios de Pazos se realizard
mediante una liquidacion de compra emitida por la asociacion.

Por tratarse de un negocio de acopio, procesamiento y exportacion, la compra de la
materia prima (mashua negra) se realizard al contado y de forma gradual segun el
programa de cosechas y disposicion de la materia prima en el almacén, de igual forma
el servicio de procesamiento se cancelara segun especificaciones del INDDA; 50% al
ingreso de la materia prima y 50% al terminar el procesamiento segiin parametros de
calidad solicitados.

7.1.6. Presupuesto en marketing para la exportacion de polvo atomizado de mashua

En la etapa de introduccién de la empresa, se priorizaran actividades estratégicas
de promocidn y posicionamiento como la creacién de una pagina web y participacion
en ferias especializadas, relaciones publicas, lo cual asciende al monto de $ 5,000.

Una vez posicionada la empresa se asignara un presupuesto en relacién a la
proyeccion de ventas, que cubrird la publicidad online, mantenimiento de pag. web,
generacion de contenidos fomentando los principios de biocomercio, storytelling, y la
propuesta de valor del polvo atomizado como insumo para la industria con el objetivo
de mantener una presencia en el mercado. Este presupuesto anual tendra un monto de $

5,500 dolares segun cuadros siguientes:

Tabla VI1.2. Inversién Inicial para Plan de Marketing

Actividad Monto Total
Creacidn de pag. Web $ 2,000.00
Gastos de Viaje EEUU $ 3,000.00

Total $ 5,000.00

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla VI11.3. Presupuesto Anual para el plan de marteking

N° | Actividades del presupuesto Ejecucion Cantidad C.O stq Monto total
unitario
1 | Mantenimiento de pag. web Mensual 12 125 | $ 1,500.00
2 | Gastos de Viaje EEUU ferias Enero y julio 2 1,500 | $ 3,000.00
Promocion en ferias
3 nacionales Marzo y agosto 2 1,000 | $ 2,000.00
Total $ 5,500.00

Elaboracion: Autores de esta tesis
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7.2.  Operaciones de acopio
7.2.1. Estrategias y politicas de acopio

Trabajaremos en diversas etapas desde la produccion mediante un contrato de
colaboracion empresarial con la Asociacion de productores agropecuarios de pazos —
ASPAPA, en la cual formaremos una alianza para llevar adelante la operacion del plan
de negocio, manteniendo la individualidad de ambas sociedades, donde nos
distribuiremos las inversiones, control, responsabilidades, gastos y beneficios segln

corresponda.

Estrategias de inicio del negocio:

ASPAPA cuenta con el RUC N° 20600629787 con direccion legal Cal. Tayacaja Nro.
Sn (S.66571170, 2cdra del Parg. Principal), en la cual elaboraremos un contrato de
colaboracion empresarial (Ver. Anexo 8) para esto segln la entrevista a expertos al
presidente de la asociacion siembran un aproximado de 3 a 4 ha a un costo de
produccién estimado de entre S/. 3,000 a S/. 4,000 soles, para lo cual segun el flujo

estimado del negocio requerimos que la asociacion inicie con 20 ha.

ASPAPA siembra mas de 50 ha de papas nativas de forma recurrente y anual con una
inversion superior a los S/. 9,000 soles por ha, para lo cual no representa ningun efecto
economico llevar a esta condicion de siembra y cambio de cultivo de papa nativas por
mashua, pero para fines del ejercicio asumiremos que no vamos a alterar sus siembras
tradicionales y vamos a incrementar su frontera agricola con las tierras que poseen

disponibles o las que se encuentran en descanso.

Para lo cual el monto estimado de inversion de capital si colocamos nosotros el 100%
de la inversion como adelanto serian para las 20 ha un total de S/. 80,000 soles, un
aproximado al tipo de cambio (S/. 3.33 soles) serian USD 24,000 délares, de esta
manera cubririamos los costos iniciales del proyecto como parte de pago de la compra
de la cosecha y asi establecer las siembras requeridas para el afio 1. Este valor se incluye

dentro del capital de trabajo sefialado como inversion en el afio 0.

Pero estas actividades de inicio no solo conllevan al monto de instalacién y manejo del

cultivo si no a las operaciones de planificacion que llevan el incremento de estas areas.
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Para lo cual estableceremos un plan de trabajo desde el afio 0 que incluye esta inversion

de capital.

Las actividades a realizar por ASPAPA segun manejo del cultivo seran las siguientes y
estardn costeadas al 100% por la empresa que representan los autores de esta tesis segin
el contrato de colaboracion empresarial contra el pago de las cosechas mediante una

liquidacién de compra hasta completar el monto entregado:

e Levantamiento y mapeo topografico de las &reas a sembrar.
e Plan de siembras y cosechas (supervisor de campo)

e Adquisicion de semilla certificada de ARB — 5241

e Fertilizantes (gallinaza, compost y foliares)

e Preparacion del terreno (ingreso de maquinaria agricola)

e Programacion de jornales de siembra, Deshierbos, aporques.

e Acompafiamiento en la cosecha y seleccion.
Estrategias de fidelizacion:

Para asegurar la viabilidad del negocio y asegurar a ASPAPA como empresa
colaboradora para la obtencion del polvo atomizado vamos a implementar las siguientes

estrategias de fidelizacion:

- Adelanto de pagos para inversion de siembra contra la cosecha durante el afio 0.

- Compra de la materia prima sobre el precio de mercado en campo el cual segin
la entrevista a expertos es de 1 sol en la época de mayor demanda, para el flujo
del negocio se ha considerado un precio maximo de 2 soles durante los 10 afios
del proyecto. Que ademas incluye los sacos de polipropileno que seran
entregados por la empresa conformada por los autores de esta tesis.

- Asistencia técnica otorgada por el técnico supervisor de campo, con la finalidad
de optimizar los procesos y elevar su productividad por ende maximizar sus
ganancias.

- Mejoramiento del almaceén de campo para optimizar nuestras operaciones de
colaboracion empresarial.

- Biohuertos y talleres educativos para los nifios de los asociados, labor realizada
por el supervisor de campo los dias sabados.
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- Adicionalmente destinaremos el 10% de nuestras utilidades a actividades de
mejoramiento de la comunidad en los topicos social, ambiental y educativo.

- Laasociacion contara con el técnico residente de campo destinado a optimizar
los procesos de siembra, cosecha de la mashua, pero este también podréa articular

el manejo y la asistencia técnica de los cultivos de la asociacion.

Las estrategias y politicas de acopio estaran comprendidas en un procedimiento de

cosecha y seleccidn en campo, ensacado, y traslado al almacén de la asociacion para su

traslado hacia la planta de procesamiento.

Cosecha y seleccion en campo: Las principales directrices establecidas en el
procedimiento de cosecha y seleccion son:

o Seleccionar la materia prima teniendo en cuenta que no debe haber producto
enfermo o con hongos provenientes de campo. La tolerancia por saco debe
ser 0%.

o La cosecha no discriminara la clasificacion por tamafio, dado que todos son
permitidos siempre y cuando no se encuentren trozados o en partes, solo se
ensacaran mashuas enteras. La tolerancia por saco debe ser menor al 5%.

Ensacado: el parametro de peso de saco debe ser maximo de 50 kg. y no mayor a
90 kg. como se estipula en la practica normal el dia de hoy. Esto permitira un
eficiente manipuleo, traslado y acopio. De acuerdo a nuestras cotizaciones e
informacion recabada en la entrevista a expertos, los sacos de polipropileno de 50
kg._tienen un costo unitario de $ 0.06 délares por saco. Estos seran asumidos por la
empresa que sera creada producto de este plan de negocio.

Traslado al almacén de campo: El traslado se realizara el mismo dia de la cosecha
evitando que los sacos se queden expuestos al ambiente con posibilidades de que
caigan lluvias y el producto pueda deteriorarse.

Almacenaje: Los sacos seran apilados en bloques no mayor a 4 sacos de altura y
diez de base con espacio de 1 metro entre blogue para permitir su aireacion; la
materia prima no sufre ninguna alteracion en su composicion solo la pérdida de peso
por deshidratacion en el almacén de campo. Los bloques deben ser correctamente
identificados indicando su peso de ingreso, dia de cosecha, lote de procedencia,
agricultor beneficiado y parametros de calidad que deben estar por debajo de los

estandares antes mencionados.
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En funcion a la salida de la mercaderia del almacén de campo se efectuard la
liquidacion por la materia prima cosechada. En este punto critico termina la

responsabilidad de ASPAPA ante el contrato de cooperacion empresarial.

7.2.2. Incorporacion de tecnologia productiva y acompafiamiento técnico

Una de las principales aristas de nuestro plan de negocio es el compromiso
contractual con ASPAPA en la cual como empresa que formaremos los autores de este
plan de negocio, donde no solamente adquiriremos la materia prima por encima del
precio de mercado como un apalancamiento de compromiso, Si no que a su vez
cumpliremos con las practicas establecidas en el biocomercio y el protocolo de Nagoya,
incorporaremos tecnologia y manejo productivo debido que el dia de hoy ASPAPA
cultiva la mashua con un manejo casi silvestre, que implica una seleccion de semilla de
sus mismos campos, 2 deshierbas, 1 aporque y aplicacién de materia organica como
guano o gallinaza.

Se proponen en los términos de aportes a ASPAPA un técnico residente que
promovera de forma gradual el manejo técnico del cultivo, incorporando el empleo de
compost, el uso de semilla con una mejor seleccion con una mayor pureza del cultivar
ARB — 5241, el uso de nutrientes foliares a base de extractos foliares con una meta del
incremento anual en la produccion del 8%.

Se realizaran pruebas de manejo cultural como el incremento o disminucion de
densidades, la ejecucién de pre-aporques y aporques mas temprano para favorecer la
tuberizacion. Y se empleara la mecanizacion para favorecer la mejor preparacion del
suelo como ya lo vienen haciendo en los cultivos de papa.

El acompafiamiento técnico aportara un manejo organizado priorizando la
agricultura organica - ecolégica dentro de un plan de produccién semanal escalonado
para tener un abastecimiento continuo hacia la planta de procesamiento. Este tendra
como una de sus funciones el cumplir con el cronograma de siembras y cosechas,
alertando a los productores de la asociacion organizarse en las minkas® para la siembra
y cosecha de la mashua de cada socio parcelero de ASPAPA.

El técnico residente estara afincado en la comunidad desde el inicio de operaciones

de siembra y estara a disposicion permanente de los comuneros asociados con el cultivo

23 Concepto andino que sintetiza las relaciones de compromiso y complementariedad. Practica com(n en que una comunidad o
asociacion se junta para realizar una actividad de trabajo con una devolucién en el futuro inmediato.
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de mashua. Tendrd como responsabilidad implementar las practicas culturares y
productivas acordadas en el manejo con el gerente de la empresa y ASPAPA.

Tabla VI11.4. Presupuesto Anual para asistencia técnica

N° Descripcion Ejecucion Meses Costo unitario Monto total

1 | Supervisor de campo Mensual 12 125 $ 11,194.03

2 Motocicleta rural - 1 1200 $ 1,200.00

2 Combustible Mensual 12 80 $ 960.00

3 Vivienda Mensual 12 70 $ 840.00
Total $ 14,194.03

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.3.  Operaciones Agroindustriales

Basados en la produccidn local y en la exportacion del polvo atomizado de mashua
negra a los mercados de nicho especializado en la formulacion de productos a base de
ingredientes naturales para la industria cosmética natural se deberan cumplir los
siguientes lineamientos establecidos segun requerimientos del cliente futuro y bajo las
recomendaciones obtenidas en las entrevistas a expertos.

7.3.1. Competencias distintivas

Nuestra competencia distintiva es la capacidad de innovacion mediante la
generacion de valor agregado a traves de la atomizacion de principios activos de la
mashua que resultan en un polvo deshidratado nos articula al mercado especializado
externo de los ingredientes naturales altamente avanzado en temas de investigacion y
desarrollo, es por ello que su necesidad de constante busqueda de productos innovadores
que sean competitivos nos resulta atractivo para poder transformar la mashua,
aprovechar eficientemente sus beneficios e incursionar en este sector.

El polvo atomizado de mashua presenta un perfil interesante con caracteristicas de
capacidad antioxidante sobresalientes respecto a otros tubérculos andinos como la maca
y papas nativas e incluso presenta capacidad antioxidante similar al de frutos como el
arandano o la fresa, la mashua negra en su fenotipo ARB - 5241presenta 9800 pg Eq.

Trolox /g (bh) por ABTS, comparado con arandano de capacidad antioxidante
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hidrofilica con un valor de 9575 pg Eq. Trolox /g (bh) por ABTS (Campos, Et al 2006,
referenciado por Instituto Peruano de Exportadores Ipex, 2018).

La trazabilidad y certificacion ecoldgica validardn que nuestras operaciones
agroindustriales se desarrollan bajo el control de calidad requerido por los potenciales

clientes.

Tabla VI1.4 Comparacién de capacidad antioxidante con otros tubérculos andinos

Capacidad antioxidante Compuestos fenolicos (mg
Descripcion ABTS (nmol Trolox Acido galico equivalente/ g
equivalente /g m.s.) m.s)
Mashua 280.1 18.8
Tarwi 202.6 12
Yacon 61 56.6
Oca 13.2 11

Fuente: Campos Et al, 2006

7.3.2. Politicas de operaciones agroindustriales
Las operaciones agroindustriales de acopio, atomizado, empacado,

almacenamiento, distribucion se realizaran bajo las siguientes politicas:

- Organizacion del trabajo mediante asignacion de tareas, oportuna coordinacion y
colaboracion entre los actores de la cadena, basados en la confianza, motivacion,
transparencia y control de las mismas mediante procedimientos y pardmetros
establecidos desde el ingreso al almacén de acopio.

- Reduccion de costos, se buscara alcanzar la eficiencia operativa, minimas mermas,
mediante una buena gestion de proveedores y coordinaciones oportunas.

- Adecuada cadena de suministro, el disefio y andlisis de la presente cadena de
suministro se basan en la calidad requerida por nuestros clientes, el volumen, precio,
oportunidad de entrega. Cada lote de carga vendra con un manifiesto de
caracteristicas fisicas y de procedencia marcando la trazabilidad de cada asociado
de ASPAPA.

- Cumplimiento los requisitos del mercado americano en cuanto a calidad de
ingredientes naturales determinados por la FDA y la Ley de Bioterrorismo, ser el
mercado directo de destino. Asimismo, de operar para otro pais solicitado por el

cliente se cumpliran todas las normas requeridas por este mercado.
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7.3.3. Costos relevantes de procesamiento y empaque del polvo atomizado de
mashua

Dentro los principales costos tenemos el servicio de maquila, el cual afecta
directamente el costo de nuestro producto final polvo atomizado de mashua, el cual
estard determinado principalmente por la tasa de conversion. Esta refiere a la cantidad
de materia prima — mashua que ingresa a la planta y la cantidad que egresa como polvo
atomizado. La relacion segun las pruebas prototipos y de desarrollo realizado en el
INDDA estan en el orden de 16.6: 1 partes de polvo atomizado. (Ver. Anexo N° 7)

Basados en la informacion anterior el costo de maquila abarca casi el 70% del costo
total del producto en el cual también se incluye el costo de la materia prima utilizada
para su obtencién.

Debido al abastecimiento continuo de materia primay procesamiento en el INDDA
requerimos un almacén que contenga las especificaciones minimas para la conservacion
del producto final como son pardmetros de humedad y temperatura. EI INDDA cuenta
con este servicio y el almacén disponible para nuestra operacion es de 32 m2 con pallets
para apilar las cajas con una altura maxima de 2.5 mts, a un costo por metro cuadrado
de $ 6.5 mensuales.

Sefalar que el servicio de maquila incluye el embolsado, empaque y traslado
interno al almacén arrendando dentro del INDDA. EI INDDA realizard un
procedimiento que podra ser auditado por la empresa creada por los autores de esta tesis

y podréan estar durante el proceso si asi lo requieren con un personal permanente o

estacional.
Tabla VI1.5 Cotizaciones de procesamiento

Cotizaciones Unidad de Medida Valor unitario ($)
Transporte campo — INDDA kg 0,08

Servicio de maquila - INDDA kg 1,74
Almacenamiento INDDA m2 / dia 6.5

Bolsas aluminizadas y herméticas Unidad x 5 kg 1.59

Cajas de cartén Unidad x 20 Kg 0.75

Transporte INDDA - Callao kg 0,03

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.4.  Operaciones logisticas para la exportacion del polvo atomizado
La comercializacion del polvo atomizado de mashua se realizard bajo la modalidad
del incoterm FOB, nuestra empresa se encargard de acopiar y exportar en cargas

consolidadas via maritima asumiendo los tramites aduaneros y costos de almacenaje de
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existir. Dado que al ser cargas secas consolidadas se trasladara al puerto del callao segln

programa de las navieras, esta coordinacion la realizara el cliente final.

Se considera arancel 0% gracias al TLC con EE.UU. Entre los requisitos mas

importantes de exportacion a Estados Unidos tenemos:

Certificado fitosanitario: se debe contar con el registro sanitario emitido por
DIGESA para el ingreso de ingredientes procesados, el certificado emitido por
SENASA es opcional segun los requerimientos del cliente.

Certificado de origen: se tramita en la Camara de Comercio

Conocimiento del Embarque: Para embarques por via maritima debera consignarse
el documento de conocimiento del embarque incluye la matricula del barco, puertos
de carga y descarga, nombre del estibador y del consignatario, descripcién detallada
de la mercancia, cantidad, peso, nimero de bultos y su estado

Factura comercial (por triplicado) la cual es emitida por el vendedor vy refleja el
valor FOB de la carga por unidad y total, junto con la descripcion de la mercancia.
Manifiesto de Carga Formulario de Aduana 7533 o Despacho inmediato de Aduana
(Formulario 3461)

Lista de bienes, conocido como packing list, es la relacion de contenido completa
de la informacidn descrita en la factura comercial, en cuanto a la mercancia, y debe

ser siempre emitido por el exportador.

Drawback

Para solicitar la restitucién del IGV, nos acogemos al drawback para obtener la
devolucion del 4% del FOB exportado, correspondiente a las bolsas trilaminadas
consideradas en el empaque del producto como insumo importado adquirido de

proveedores locales.

7.4.1. Acopio en zona de produccion

Logistica de entrada: se implementara procedimientos de compras y abastecimiento

de materia prima el cual detalla el registro de proveedores (precios y tiempo de entrega),

almacenamiento, control de inventario y transporte, ASPAPA estard a cargo del

abastecimiento de la materia prima puesta en el punto de recojo en Huancavelica para

su traslado a Lima.
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Como se sefial6 anteriormente aqui es donde se realizara la liquidacion a cada
comunero por materia prima despachada al precio del contrato de colaboracion para el
abastecimiento de mashua negra.

Dentro del contrato de cooperacion empresarial y basandonos en los beneficios
percibidos por ASPAPA ademaés del cumplimiento de la entrega de la materia prima, la
asociacion tendra la plena disposicion de recibir visitas e inspecciones y/o auditorias

por parte del cliente final cumpliendo todos los parametros involucrados en el acuerdo.

7.4.2. Logistica de la zona de produccion a la planta de proceso

Produccidén: se contratara servicio de maquila de atomizado en plantas de
industriales habilitadas con registro sanitario y acreditacion HACCP, quienes cuentan
con sus propios procedimientos de procesamiento y control de calidad. Se contara con
un registro de proveedores, entre los cuales figura el Instituto de desarrollo
agroindustrial INDDA-UNALM, la empresa Aromas del Perd, Inka Terra Group,
Biologistica, Andean Taste (Ver Anexo N° 5).

Se ha tomado como referencia la capacidad instalada del INDDA (20 litros/hora —
48 TN/afo) ya que con ellos se realizaron los prototipos, cuentan con el servicio de
almacenaje disponible y tienen capacidad ociosa determinada y corroborada por la
entrevista a expertos.

De acuerdo al flujo de produccion si el INDDA en 5 afios no amplia su capacidad
instalada y de acuerdo a la viabilidad del proyecto los autores de esta tesis tendriamos
que optar por tener otro proveedor para la maquila que cumpla con los pardmetros

establecidos por nuestro cliente futuro en mencién.

7.4.3. Logistica de la planta de proceso — puerto del Callao

Logistica de salida: se contratara el servicio de empacado de productos terminados
y almacenamiento en las plantas de proceso mencionadas en el punto anterior, se
implementara un procedimiento de traslado de carga, emision de guia de remision, se
contrataran servicios de transporte para los traslados de Huancavelica a Lima y del
punto de almacenamiento y despacho del puerto del Callao segun la programacion de

la naviera establecida por nuestro cliente final.
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7.4.4. Costos del proceso logistico de exportacion zona de produccion - puerto callao
De acuerdo a lo descrito anteriormente debido a nuestra tasa de conversion, factor

determinante para nuestra investigacion los costos logisticos son:

Tabla VI11.6. Tarifa cotizada para servicio de transporte

Costos de transporte Unidad Tarifa
Transporte Zona de produccién — INDDA $/kg $0.08
Transporte INDDA — Callao $/kg $0.03

Elaboracion: Autores de la presente tesis

Adicionalmente los costos que debemos asumir por envid de carga seca
consolidada segun informacion otorgada en la entrevista a expertos, los cuales seran

liquidados en el precio de venta otorgado al cliente final son:

Tabla VI1.7. Gastos de tramites logisticos para la exportacion

Gastos de exportacion Montos
Certificado de Origen $60.00
Certificado Sanitario $40.00
Seguro terrestre $60.00
Costos de estiba $12.00
Servicios de exportacion Aduana 250.00
Comisidn de Agente de Aduana $120.00
Total $542.00

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.5.  Organizacion para apoyar la produccion del cultivo de mashua de ASPAPA

7.5.1. Competencias distintivas
La competencia distintiva de la produccion del cultivo de Mashua con ASPAPA

radica en maximizar el potencial productivo y organizacional de la asociacion,

fundamentado en los siguientes puntos:

- La ubicacion ideal para el desarrollo del cultivo, cumpliendo los requerimientos
edafoclimaticos.

- Facilidad de ampliar la frontera agricola ya que la asociacion cuenta con 250 has,
de las cuales 50 a 100 has estarian disponibles para el desarrollo del cultivo de
mashua.

- Aumento de la productividad actual del cultivo debido a la facilidad de contratacion
de maquinaria agricola, para la adecuada preparacion del suelo y la facilidad para
realizar los aporques que son fundamentales para favorecer la tuberizacion entre
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otros sustentado por el facil acceso a la zona de produccion. Asfalto y afirmado de
cada lote proporcionado por los socios.

La experiencia acumulada por parte de la asociacion como productora de papas
nativas (incluyendo la mashua) lo que permite la asimilacion de conocimientos
técnicos brindados por capacitaciones por parte de la empresa aliada conformada
por el equipo de tesis.

La jerarquia vertical de la estructura organizacional de ASPAPA, lo que facilita la
toma de decisiones por parte del presidente de la asociacion, lo que permite el
desarrollo de un plan productico a largo plazo. Este es un punto critico que facilitaria
nuestras operaciones donde el Sr. Juan Huanasca es nuestro principal stakeholder.

7.5.2. Politicas de operaciones agricolas

Las operaciones agricolas del cultivo de Mashua estan estipuladas bajo las

siguientes politicas:

Se realizara un contrato de colaboracion empresarial entre la empresa formada por
los autores de la presente tesis y ASPAPA.

La Asociacion de Productores Agropecuarios de pazos (ASPAPA) seré la encargada
de la produccion de la mashua, para lo cual brindara las hectareas disponibles como
parte contrato de colaboracion empresarial.

La siembra se realizard mediante calendario de siembra previamente coordinado
entre la asociacion y la empresa nueva formada por el equipo de tesis, esto debido
a los requerimientos de volumen de polvo atomizado por parte de los clientes, este
plan productivo determinard las hectareas a instalar, considerando una tasa de
conversidn de procesamiento de 6% por kg de materia prima cosechada (16,6: 1).
Brindar capacitaciones y asesorias técnicas in situ a los agricultores de la asociacion
para el manejo del cultivo, a fin de obtener los rendimientos deseados cada afio
segun la proyeccion de nuestro flujo, evitando mermas mayores al 8%, cifra limite

contemplada en el plan productivo.

7.5.3. Ubicacion y tamafio del terreno agricola

ASPAPA se encuentra ubicada en el distrito de Pazos, provincia de Tayacaja en la

Regidn de Huancavelica. La asociacion cuenta con més de 250 hectéreas en total, y con
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20 hectéreas disponibles para la siembra de Mashua desde al afio 1, las cuales tendrian
una productividad minima promedio de 12 toneladas por hectarea, y con potencial de

aumento con el manejo agrondmico adecuado, que sera el objetivo del plan productivo.

Figura VI1.3. Ubicacién de la zona productiva de cultivo de mashua.
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Fuente: Seace (2018)

7.5.4. Proceso de produccion agricola de mashua
La mashua necesita de suelos profundos con alto contenido de materia organica,
una temperatura que fluctle entre los 6 y 14°C, una precipitacién promedio de 950 mm
al afo. El ciclo vegetativo es de 8 meses. La época de siembra es de Julio a octubre
- Preparacion del terreno y siembra: Se realiza el arado del terreno con discos,
volteando el terreno a 30 cm un mes antes de la siembra para airear el suelo, eliminar
malezas y plagas, este proceso en la actualidad de la comunidad no es
completamente mecanizado. Luego se hace el nivelado, drenaje, para evitar
encharcamientos y que conlleven a presencia de enfermedades. Luego se realiza el
surcado con un distanciamiento entre surcos de 0.80 - 1.00 metro y la posterior
siembra es manual y a una distancia de 25 a 30 cm y 20 a 30 cm de profundidad se
coloca un tubérculo por golpe y se aprovecha a realizar el primer abonamiento con
gallinaza y cal para luego realizar el tapado de la semilla.
La distancia entre plantas es de 0.4- 0.5 metros, de tal manera que se tengan 25 000
plantas por hectarea. En el transcurso del plan de produccion se realizaran ensayos

de poblaciones con la finalidad de reducir el distanciamiento a 0.3 metros
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- Deshierbo: se realiza posterior a la emergencia del cultivo y de ahi en adelante esto
para evitar la competencia innecesaria con la mashua, después del pre - aporque.

- Pre- aporque: se realiza a los 15 dias después del 100% de la emergencia con la
finalidad de favorecer la tuberizacion y promover el vigor intrinseco de la semilla.

- Aporque: Se debe realizar cuando la planta tiene 25 a 30 cm de alto, se realiza con
la finalidad de facilitar la aireacién y transito del agua de secano, adicionalmente
sirve para incorporar la segunda dosis de gallinaza y compost, eliminar malezas, y
fijar la planta al suelo para que tenga una mejor formacion del tubérculo.

- Fertilizacion: Luego de la fertilizacion de fondo se realizan aplicaciones foliares
cada 15 dias, como complemento de la primera fertilizacion con te de compost a
concentraciones de 1 litro por 200 litros de agua.

- Riego: se desarrollara por secano (riego por lluvia) el cual se concentra en los meses
de noviembre a marzo, sin embargo, se contempla la necesidad de usar los campos
que tiene riego por puquios®* de la asociacion, de acuerdo a la entrevista a expertos
los meses criticos de siembra van de julio a setiembre. Para lo cual se empleara
motobombas y mangas para favorecer el riego por surcos en estas parcelas cercanas.

- Control de plagas y enfermedades: Las plagas y enfermedades son un factor
importante en la reduccion del rendimiento del cultivo y la mashua no es la
excepcion. Por lo cual se debe de tener un calendario de aplicaciones de acuerdo a
la aparicion de las plagas, el sefior Juan Huanasca nos indicaba que las principales
plagas de la mashua son: Gusano de la hoja, Gorgojo de los andes, Pulgilla saltona
y gusano alambre. Dentro de las enfermedades sefialo que las mas frecuentes son
pudricién radicular conocida como fusarium. Este control seré asistido por el equipo
de tesis, quien velard por minimizar el riesgo en este aspecto con productos
ecoldgicos y de corte organico, como son los extractos vegetales.

- Cosecha: Se inicia entre 6 a 8 meses luego de la siembra, es manual. Luego se
procede a la seleccion del producto. Este es un punto critico debido a la seleccion
en campo del material donde debemos evitar la contaminacion de la materia prima

con productos contaminados por hongos.

2 Vertiente de agua pura, manantial natural.
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7.5.5. Estrategias de organizacion de apoyo a productores de ASPAPA

La empresa exportadora ejecutard un plan de organizacion de apoyo a productores

de ASPAPA tal y como se detalla a continuacion:

- Se realizaran charlas de sensibilizacion respecto al concepto y compromiso de

asociatividad, lo que permitira afianzar los lazos de compromiso para conseguir los

objetivos trazados con la comercializacion del polvo atomizado de Mashua.

- Se trabajara un programa de capacitaciones con los asociados cuyos temas estarian

relacionados al manejo del cultivo de la Mashua. (fertilizacion, manejo de la

sanidad, etc.)

- Setrabajaran las charlas de las normativas de las buenas practicas correspondientes

a las certificaciones para campos de manejo organico, a fin de crear conciencia y

cumplirlas a cabalidad.

Tabla VI1.8. Programa de asistencia técnica por campafia agricola

. . , Afio 0 Afio 1

N° Asistencias Técnicas :
Jul | Ago | Set | Oct | Nov | Dic | Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul

1 | Siembray cosecha X | X [ X X X
2 | Programa de fertilizacion X | X X X X
3 | Programa fitosanitario X X X X
4 | Cosecha X | X
5 | Labores de acopio y ensacado X | X | X

Elaboracion: Autores de la esta tesis

7.5.6. Asistencia técnica para la produccion agricola y cosecha de mashua

La empresa exportadora del polvo atomizado de Mashua conformada por los

autores de la presente Tesis, esta comprometida con las Asociacion de Productores

Agropecuarios de pazos (ASPAPA) a brindar asistencia técnica durante cada campafia

agricola de Mashua desde la siembra hasta la cosecha, a fin de brindar un

acompafiamiento integral del cultivo, asegurando asi la produccion final requerida en el

plan productivo.

Esta asistencia técnica se hace efectiva a través de:

- Cronograma de visitas técnicas,

- Supervision de campo, por personal asignado por la empresa exportadora,
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- Evaluaciones de plagas y enfermedades en la zona de produccion, por parte del
supervisor de campo.

- Registro de actividades y labores culturales del cultivo

- Diagnostico y recomendaciones de fertilizacion y control sanitario, a traves de
programas al inicio de cada campafia, alimentado por la informacion recolectada de

campo.

7.5.7. Articulacién de la produccion de mashua

Para efectos de esta tesis la bisqueda de un socio como ASPAPA se justifica para no
asumir el costo integro del negocio, que a su vez sirva como barrera de entrada para
otras empresas dado que para efectos del Biocomercio regulado por el protocolo de
Nagoya; ASPAPA tendria que recibir ciertos beneficios y que la colaboracion
empresarial responde a la necesidad de compartir el riesgo dado que el producto final
serd un polvo atomizado de mashua con trazabilidad respetando los principios del

Biocomercio.

Este contrato de colaboracién empresarial estard establecido por un determinado
tiempo, el plazo propuesto es de 2 afios renovables con renovacion automatica siempre
y cuando no existan cambios en los alcances del contrato y hasta que se cumpla el plazo
u horizonte del negocio a 10 afios propuesto por los autores de esta tesis. Por lo cual se

esta considerando la venta del proyecto finalizando el afio 10.

Finalmente, los contratos de colaboracién empresarial estan orientados a facilitar la
obtencion de un fin especifico, participando en la actividad para alcanzar dicho fin
(Seminario, 2007) donde la principal diferencia a un contrato asociativos es que
ASPAPA ayuda a obtener el fin requerido por el contratante que es este caso sera la
empresa conformada por los autores de esta tesis. Entonces definimos como contratos
de colaboracion los que tienen por finalidad la consecucién de un propdsito comun que
este caso es proveer a la industria cosmética natural del polvo atomizado de mashua

negra.
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7.6.  Organizacion y recursos humanos
7.6.1. Estructura organizacional del comité de productores de ASPAPA
La estructura organizacional actual de la asociacidn de productores agropecuarios

ASPAPA es la siguiente:
Figura VI1.4. Esquema organizacional ASPAPA

Presidente

Vice-Presidente

Secretaria

Tesoreo Fiscal Vocal

Elaboracion: Autores de esta tesis

Actualmente conformado por los siguientes integrantes:
- Juan Huanasca (DNI: 23683868) — Presidente fundador (Ver. Anexo N° 4)
- Mauro Eulogio Rivera Ortiz (DNI: 23700673) — Vicepresidente
- Brigida Hidalgo Avila (DNI: 40476611) — Secretaria
- Alcides Romero Linares (DNI: 20121001) — Tesorero
- Pio Quilca Coronacion (DNI: 23673274) — Fiscal
- Delia Dolora Soto Linares (DNI: 23033721) — Vocal
Los cuales son elegidos en asamblea en el local comunal cada 4 afios. El local
comunal cuenta oficinas, sala de reuniones, un almacén de 2500 m2 para la materia
prima con tinglado y 100 m? para el almacenamiento de las semillas techado.
7.6.2. Estructura organizacional de la empresa exportadora del polvo atomizado
La nueva empresa se constituira legalmente bajo la forma de Sociedad Andnima

Cerrada S.A.C. lo cual acarrea un gasto de US$ 1000, se ubicara en la jurisdiccion de
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Lima Metropolitana con personeria juridica para firmar contratos, adquirir activos y
contraer obligaciones, con una estructura tradicional vertical en un esquema funcional
de acuerdo a las actividades y responsabilidades de los trabajadores. En la parte superior
se encuentra la Junta General de Accionistas, siguiendo en jerarquia la Gerencia
General, luego los departamentos y empleados.

En cuanto al patrimonio, la empresa estara conformada por aportes monetarios del
100% en proporcién del 25% por cada accionista, lo cual representa un 70% del monto
total de inversién calculado para el proyecto, los accionistas se encuentran altamente
motivados, tienen perfil innovador y disposicion de asumir riesgos. El monto restante
del 30% ser& financiado por una entidad bancaria, ello se garantiza con el contrato de
compra venta aceptado por el cliente potencial.

El giro de la empresa es de comercializacion de insumos naturales para la cosmética
natural, por lo cual no estariamos dentro del marco de la ley agraria, por ser una MYPE
nuestra empresa podria acogerse al Régimen Unico Simplificado sin embargo como
nuestra renta neta anual supera las 15 UIT nos corresponderia una tasa del 29.5%,
nuestra principal actividad es la venta al por mayor no especializada, por lo cual
decidimos acogernos al régimen general. El esquema planteado para esta organizacion

se grafica de la siguiente manera:

Figura VI1.5. Esquema organizacional de la empresa nueva

Junta de
accionistas

Gerente General

Personal de
Contabilidad comercializacion

Servicio de

Supervisor de
campo

Elaboracion: Autores de esta tesis
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7.6.3. Puestos clave y perfil de cada cargo en la empresa exportadora
Los colaboradores de la empresa exportadora  estan sujetos a régimen laboral

General y cuentan con los beneficios establecidos por la ley. A continuacion, se

describen las funciones de los puestos establecidos en el organigrama de la empresa.

- Junta General de Accionistas: Es el érgano de mayor jerarquia y sus decisiones
deben ser cumplidas por la gerencia, esta conformada por los cuatro accionistas de
la sociedad, tiene un presidente y un secretario, los accionistas adoptan acuerdos
sobre aquellas materias que determinan la ley y los estatutos sociales, debe reunirse
obligatoriamente por lo menos una vez dentro de los tres primeros meses luego del
ejercicio econémico. Entre sus principales competencias tenemos pronunciarse
acerca de los resultados economicos como los estados financieros del ejercicio
anterior, resolver sobre las utilidades, aumentar o reducir el capital social, asi como
resolver otros asuntos conforme al estatuto.

- Gerente General: responsable de gestién administrativa financiera de la empresa,
controlando los indicadores relevantes para el seguimiento, planeacion,
organizacion de los recursos de la empresa, asimismo es el encargado de rendir
cuentas ante la junta de accionistas sobre los balances generales brindados por el
servicio de contabilidad contratado. De formacion profesional administrador de
empresas, con conocimiento de agroexportaciones y minimo 2 afios de experiencia
en puestos similares. Entre sus principales funciones estara a cargo de contratar
personal del &rea comercial y el supervisor residente en campo y evaluaran su
rendimiento mediante indicadores y/o parametros de produccion. También tendra el
rol de velar el abastecimiento de necesidades el personal de campo, las
coordinaciones con la planta de maquila y las coordinaciones con las navieras para
las coordinaciones de carga seca consolidadas para la exportacién. Este radicara en
Lima.

- Supervisor de campo: Responsable de que los procedimientos previamente
indicados para el proceso de acopio se cumplan, disponibilidad para viajar y para
residir en la zona de acopio mientras dure este proceso, capacidad de liderazgo de
grupos grandes de trabajo, colaborador proactivo, con alto sentido de
responsabilidad, conocedor de los estandares de calidad del producto. Asimismo, el

supervisor de campo es el encargado de verificar que la planta donde se realice el
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servicio de maquila cumpla con todos los estdndares de calidad, Supervisa el
proceso de maquila de ser necesario, debe realizar visitas inopinadas a la planta a
fin de realizar muestreos del polvo atomizado de mashua para las verificaciones
necesarias. Es el responsable de coordinar con la planta de la maquila que el polvo
atomizado cumpla con las especificaciones previamente indicadas, responsable de
brindar el empaque a la planta para su envasado de acuerdo a los requerimientos del
cliente. El supervisor de campo estara a plena disposicion del consejo directivo de
ASPAPA una vez iniciadas las operaciones y tendra que respetar segun programa
aprobado por el directorio sus actividades mensuales de capacitacion y servicio
técnico brindado a los comuneros de la asociacion que serdn controladas por el
gerente general.

- Responsable comercial: Es el encargado de realizar los contactos con futuros
clientes para la venta del polvo atomizado de mashua. Elabora la estructura de
precios y la politica comercial, asi como es el responsable de las cobranzas y
coordina las operaciones de comercio. Disponibilidad para viajar. Debe asistir a las

ruedas comerciales y a reuniones con los clientes y futuros clientes.

7.6.4. Politicas para el desarrollo y el potencial humano

Se tiene contemplado desarrollar el plan 2022 en el cual se esta considerando en
estos primeros tres afios el desarrollo y gestion del talento humano de nuestra empresa
exportadora, para lo cual se llevaran a cabo cursos de en los temas mas relevantes para
el gerente general; responsable comercial; supervisor de campo y de formacion como
por ejemplo en la asistencia de las ferias internacional de cosmética natural.

Como parte del protocolo de Nagoya nos indica que debemos retribuir a la zona de
produccién aportes econdémicos, sociales y medio ambientales dentro de lo cual
consideramos el 10% de nuestras utilidades.

Dentro de los economicos estan el pago por compromiso del contrato de
cooperacion empresarial del 100% del precio de venta en campo.

Dentro de los ambientales se fomentara el manejo ecoldgico y organico a través del
uso racional de envases y desechos agricolas.

Pero el componente mas importante del convenio y ademas solicitado por todos los

futuros compradores de la materia prima es el componente social. En él afios siguientes
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se tiene contemplado realizar capacitaciones con nuestros Asociados en diversos temas

que el consejo directivo de ASPAPA requiera, a fin de poder brindarles oportunidades

de mejoras en sus actividades diarias o de emprendimiento en sus otros productos que

proveen como asociacion, como parte de la responsabilidad social, se ha contemplado

el trabajar un pequefio biohuerto con los hijos de ASPAPA previa coordinacion de que

la asociacion facilite un area donde desarrollar el proyecto.

7.6.5. Costos del personal administrativo y de ventas de la empresa exportadora

La estructura de la empresa es liviana y comprende los siguientes costos:

Tabla VI1.9. Costos Anuales de remuneraciones de la empresa.

Cargo Rem Bengficios Rem Gratificaciones Rem. | Remuneracion
Bruta | sociales Neta Anual anual ($)
Administrador 3,000 770 2,730 6,000 52,500 | $13,500.00
Responsable comercial 2,350 520 1,830 4,700 35,000 | $10,500.00
Supervisor de campo 2,500 550 1,950 5,000 37,500 | $11,400.00
Servicio de Contabilidad - - - 8,000 | $ 2,400.00
Total $ 37,800.00

Elaboracion: Autores de esta tesis
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CAPITULO VIII. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

En este capitulo se presentan los resultados de la evaluacién econémica financiera,
la inversion requerida para implementar la presente tesis, el detalle de activos fijos
tangibles e intangibles, capital de trabajo y estrategias de financiamiento; asi como la
proyeccion del estado de resultados, costos y gastos de ejecucion, los supuestos
relevantes y los indicadores econdmico financieros que responden la pregunta de
investigacion general.
8.1.  Inversion inicial

La inversion inicial para el negocio incluye lo correspondiente a la inversion en
infraestructura, equipos y preoperativo, asi como el capital de trabajo, lo cual asciende
a$ 172,885 dolares segun tabla VII1.1:

Tabla VIII.1 Inversion Inicial del negocio

Descripcion Total ($)
Inversién infraestructura, equipos y pre operativo 21,800

Inversion en KdT 151,085
Total de inversion inicial 172,885

Elaboracién: Autores de esta tesis
8.1.1. Detalle de Inversion Infraestructura, Equipos y pre operativo
La inversion en infraestructura, Equipos y pre operativo se detalla en la tabla
siguiente, de los cuales, la infraestructura y equipos se deprecian como veremos en

cuadro posterior.

Tabla VII1.2. Inversién Infraestructura, Equipos y Pre operativo

Concepto Afios
0 112 |3/4]|5|6[7|8]9]10
Inversion en Infraestructura 7,000
Mejoramiento de almacén zona px 5,000
Mobiliario oficina 2,000
Inversion en Equipos y materiales 6,800
Teléfonos 2,000
Laptops 2,800
Impresoras 500
Motocicleta de campo 1,500
Inversion en Pre operativo 8,000
Constitucién de la empresa 1,000
Registro y permisos 2,000
Construccion de marca, web, redes 5,000
Total de inversiones 21,800

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla VI11.3. Célculo de la depreciacion

Vida
Concepto us$ | atil 1 2 3 4 5 6 | 7| 8|9 |10
(afios)
Mejoramiento de almacén zona px | 5,000 | 10 500| 500| 500| 500| 500|500 500500500 |500
Mobiliario oficina 2,000 5 400! 400! 400! 400! 400
Telefonos 2000 5 400| 400| 400| 400| 400
Laptops 2,800 5 560| 560| 560| 560| 560
Impresoras 500 5 100| 100| 100| 100| 100
Motocicleta de campo 1,500| 5 300! 300! 300! 300! 300
2,260 | 2,260 | 2,260 | 2,260 | 2,260 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500

Elaboracién: Autores de esta tesis

8.1.2. Calculo del Capital de trabajo

El capital de trabajo se calcul6 con la necesidad de los costos y gastos del afio 1, a

través del método de desfase, siendo en mayor porcentaje por los costos involucrados

en la compra de la materia prima, insumo para realizar el producto, asi mismo por el

adelanto para el procesamiento como servicio de maquila, para lo cual se muestran las

siguientes tablas que justifican lo descrito:

Tabla VI11.4. Célculo de capital de trabajo

Descripcién Afio 0 Observacion
Materia prima 33,153.15 25% adelanto de cosecha
Procesamiento 96,144.14 25% adelanto de maquila
Flete 4,243.50
Costos de ventas Materiales diversos 1,243.72
Almacenamiento 624.00
Rem. Supervisor 2,850.00
Vidticos y servicios 1,075.00
Gastos Adm. Ventas Gastos Adm 6,600.00
Gastos de ventas 5,151.00
Total 151,084.52

Elaboracion: Autores de esta tesis

8.1.3. Estrategias de financiamiento | Aporte de capital, calculo de préstamos y otros

El aporte de capital propio representa el 70 % de la inversion del flujo, siendo US$

121,019 monto que serda asumido por los integrantes de la presente tesis en partes

iguales, los cuales conformaran la junta de accionistas de la empresa. Con respecto al

préstamo este representa el 30% de la inversion del flujo, siendo este un monto que
asciende a US$ 51,865 durante un plazo de 8 afios a una TEA de 14.44%, segun SBS,

para el Banco de Crédito del Peru.
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8.2.  Proyeccion del Estado de Resultados
8.2.1. Ingresos

Respecto a la estructura de ingresos del plan de negocio este se basa en un ingreso por venta a precio flat de $ 52.60 por cada kilogramo de

polvo atomizado generado, el cual es producido por la conversion de la materia prima a una tasa de 6%. Para lo cual se adjunta en la tabla V111.5

el plan de produccién de la asociacion iniciando con 20 Has a un rendimiento de 12TN/ha y una tasa de crecimiento del 12 y 15% anual

respectivamente y la tabla VI11.6 Que detalla los ingresos por ventas del flujo.

Tabla VII1.5. Plan de produccidn para generar ingresos

Asociacion Agropecuaria de Pazos 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Hectareas 0.00 20.00 23.00 26.45 30.42 34.98 40.23 46.26 53.20 61.18 70.36
Produccién promedio kg/ha 0.00 12.00 13.44 15.05 16.86 18.88 21.15 23.69 26.53 29.71 33.28
Produccion total bruta 0.00 240.00 309.12 398.15 512.81 660.50 850.73| 1,095.74| 1,411.31| 1,817.77| 2,341.28
Mermas 0.00 19.20 24.73 31.85 41.03 52.84 68.06 87.66 112.90 145.42 187.30
Produccién Total TN 0.00 220.80 284.39 366.29 471.79 607.66 782.67 | 1,008.08| 1,298.40| 1,672.35| 2,153.98
Produccion Total TN Materia Prima 0.00 220.80 284.39 366.29 471.79 607.66 782.67| 1,008.08| 1,298.40| 1,672.35| 2,153.98
Produccién Total TN procesado* 0.00 13.25 17.06 21.98 28.31 36.46 46.96 60.48 77.90 100.34 129.24

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla VII1.6. Ingresos

Unidad Afios
Concepto de
medida | O 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos $ - | 696,845 | 897,536 | 1,156,026 | 1,488,962 | 1,917,783 | 2,470,105 | 3,181,495 | 4,097,766 | 5,277,922 | 6,797,964
Produccion Total polvo atomizado | TN 0.00 | 13.25 17.06 21.98 28.31 36.46 46.96 60.48 77.90 100.34 129.24
Produccién Total polvo atomizado | Kg 0.00 | 13,248.00|17,063.42 | 21,977.69 | 28,307.26 | 36,459.76 | 46,960.17 | 60,484.70 | 77,904.29 | 100,340.72 | 129,238.85
Precio de venta $/kg |52.60| 52.60 52.60 52.60 52.60 52.60 52.60 52.60 52.60 52.60 52.60

Elaboracién: Autores de esta tesis

8.2.2. Costos de ventas

Se consideran como costos de ventas:

- Lacompra de materia prima necesaria para la fabricacion del producto

- El servicio de procesamiento, transporte y almacenaje del producto procesado

- Los materiales directos utilizados para la elaboracion del producto procesado.

- Los costos de remuneracion del supervisor de campo involucrado en el desarrollo del producto,

- Alojamiento del supervisor y el combustible asignado para el traslado interno del supervisor, asi como otros servicios, segun tabla siguiente:
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Tabla VII11.7. Costos de ventas

Descripcion AfoO | Afol | Afo2 | Afo3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Compra de materia prima 0 132,613 | 170,805 | 219,997 | 283,356 | 364,963 | 470,072 | 605,452 | 779,823 | 1,004,412 | 1,293,682
Servicio de procesamiento 0 384,577 | 495,335 | 637,991 | 821,732 | 1,058,391 | 1,363,208 | 1,755,812 | 2,261,486 | 2,912,794 | 3,751,678
Transporte campo a packing 0 16,577 | 21,351 | 27,500 35,420 45,620 58,759 75,682 97,478 125,551 161,710
Transporte packing a Callao 0 397 512 659 849 1,094 1,409 1,815 2,337 3,010 3,877
Almacenaje producto procesado 0 2,496 2,496 2,496 2,496 2,496 2,496 2,496 2,496 2,496 2,496
Sacos para materia prima 0 265 342 440 567 730 940 1,211 1,560 2,009 2,587
Bolsas aluminizadas 0 4,213 5,426 6,989 9,002 11,594 14,933 19,234 24,774 31,908 41,098
Cajas de carton 0 497 640 824 1,062 1,367 1,761 2,268 2,921 3,763 4,846
Supervisor de campo 0 11,400 | 11,400 | 11,400 11,400 11,400 11,400 11,400 11,400 11,400 11,400
Alojamiento supervisor 0 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Combustible y mantenimiento 0 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Otros y servicios 0 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Costos de Produccion o ventas - 557,334 | 712,606 | 912,596 | 1,170,183 | 1,501,955 | 1,929,278 | 2,479,670 | 3,188,574 | 4,101,643 | 5,277,676

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.2.3. Gastos de administracion y ventas

En cuanto a los gastos de administracion y ventas se adjunta la presente tabla:

Tabla VI11.8 Gastos Administrativos

Gastos administrativos C_o stq 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
unitario
Administrador. 900.00 13,500 13,500 13,500 13,500 13,500 13,500 13,500 13,500 13,500 13,500
Responsable comercial 700.00 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500
Servicio de contabilidad 200.00 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Total 26,400 26,400 26,400 26,400 26,400 26,400 26,400 26,400 26,400 26,400
Elaboracion: Autores de esta tesis
Tabla VI11.9. Gastos de ventas
Gastos ventas (CIgEiLe 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
unitario

Visita campos de produccién 3,600.00 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Visita clientes en EEUU - Ferias 5,000.00 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Mantenimiento plan Mkt 5,500.00 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500
Logistica externa/ TN 542.00 6,504 6,504 6,504 6,504 6,504 6,504 6,504 6,504 6,504 6,504
Total 20,604 20,604 20,604 20,604 20,604 20,604 20,604 20,604 20,604 20,604

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.2.4. Estado de Resultados

Se presenta el Estado de Resultados para la elaboracion del balance general.

Tabla VI11.10. Estado de Resultados del negocio

Estado de resultados Afio0 | Afiol | Afio2 Afio 3 Afo 4 ARo 5 ARo 6 ARo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Ventas 0 | 696,845 | 897,536 1,156,026 | 1,488,962 | 1,917,783 | 2,470,105 | 3,181,495 | 4,097,766 | 5,277,922 | 6,797,964
Costo de ventas 0 |-557,334|-712,606 | -912,596 | -1,170,183 | -1,501,955 | -1,929,278 | -2,479,670 | -3,188,574 | -4,101,643 | -5,277,676
Utilidad bruta 0 | 139,511 | 184,930| 243.431| 318,779| 415828| 540,827| 701,825| 909,191 1,176,279 | 1,520,288
Gastos de administracién 0 26,400 | -26,400| -26,400| -26,400| -26,400| -26,400| -26,400| -26,400| -26,400| -26,400
Gastos de ventas 0 -20,604| -20,604| -20,604| -20,604| -20,604| -20,604| -20,604| -20,604| -20,604| -20,604
Depreciacion del ejercicio 0 2260| -2,260| 2260 -2260|  -2,260 -500 -500 -500 -500 -500
Utilidad Operativa 0 90,247 | 135,666| 194,167 | 269,515 366,564| 493,323| 654,321 861,687 | 1,128,776 | 1,472,784
Gastos financieros 0 7489| -6932| -6295| -5566| -4731| -3776| -2,683|  -1432 0 0
Otros ingresos 0 27,874| 35901| 46,241 59,558| 76,711|  98,804| 127,260| 163,911| 211,117| 271,919
gitsit"r?ggc?g;es e IR 0 | 110,631 | 164,635| 234,113| 323508| 438544| 588,351| 778,898 1,024,166 | 1,339,892 | 1,744,702
Impuesto a la renta 0 -34,846 | -50,612| -70,920| -97,077| -130,766| -174,677| -230,566| -302,551| -395268| -514,687
Distribucion utilidades a ASPAPA 0 -8,327 | -12,096| -16,949 -23,200 -31,251 -41,745 -55,101 -72,305 -94,462 | -123,002
Utilidad neta 0 67,458 | 101,927 | 146,244 203,231| 276527| 371,929| 493231| 649,310| 850,162| 1,107,013

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.2.5. Balance general

Se presenta el Balance general proyectado en la tabla V111.11
Tabla VI11.11. Balance General

| Balance general | Afo0 | Afol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5 | Afo6 | Afo7 | Afo8 | Afoc9 | Afo10 |
Activos
Activos corrientes
Caja y bancos 0 27,043 76,819 | 155875| 272,643| 437,984 665,245 973,086 | 1,384,714| 1,941,368| 4,380,051
Cuentas x cobrar 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
KdT 151085| 189,902 | 239,900 | 304,297 | 387,240| 494,071 631,668 808,895| 1,037,162| 1,331,170 0
Activos Diferidos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Activos no corrientes
Activos fijos 13800 13800 13800 13800 13800 13800 13800 13800 13800 13800 13800
(-) Dep acumulada -2,260 -4,520 -6,780 -9,040| -11,300 -11,800 -12,300 -12,800 -13,300 -13,800
Otros Activos 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000
Total activos 172,885| 236,486 | 333,999| 475,192| 672,643| 942,555| 1,306,913| 1,791481| 2,430,876| 3,281,038| 4,388,051
Pasivos y patrimonio
Pasivos corrientes
Tributos por pagar 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cuentas X pagar 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Remuneraciones x pagar 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pasivos no corrientes

| Préstamos bancarios | 51865| 48,009| 43595] 38544| 32,763] 26,148] 18,578 ] 9,914 0] 0] 0]
Patrimonio
Capital social 121019| 121,019| 121,019| 121,019| 121,019| 121,019 121,019 121,019 121,019 121,019 121,019
Resultados acumulados 67,458 | 169,385| 315,629| 518,860| 795,387| 1,167,316| 1,660547| 2,309,857 3,160,018| 4,267,032
Total pasivo y patr 172,885| 236,486 | 333,999| 475192| 672,643| 942,555| 1,306,913| 1,791.481| 2,430,876| 3,281,038| 4,388,051

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.3.  Supuestos relevantes
8.3.1. Principales supuestos del flujo de caja

Para realizacion del flujo se consider6 un horizonte de evaluacién de 10 afios, en
donde la depreciacion tiene rangos de 5 -10 afios dependiendo del bien mueble o
inmueble, Tipo de cambio de ($) de 3.33 soles, el impuesto a la renta de 29.5% y los
aportes de capital propio y préstamo son 70% y 30% respectivamente.
8.3.2. Tasas de descuento COK y WACC

La tasa de descuento se obtuvo segun el método CAPM (Capital Asset Pricing
Model) estimada seria 22.1% tomando como referencias Tasas de descuento similares
al modelo de negocio y porque es una empresa nueva en el sector.
La tasa utilizada para el financiamiento 14.44 % (Banco de Crédito del Peru) se sustenta
en aquella registrada en la SBS para créditos tipo empresa pyme. Segun la formula

descrita en la tabla 8.11 obtenemos un WACC de 18.52%.
Tabla VI11.12. Tasas de descuento COK y WACC

Concepto % inversion i (tasa) Monto
Capital propio (C) 70.0% 22.1% 121,019
Prestamos banco (D) 30.0% 14.44% 51,865
Total 100.0% 172,885

| Tx (Impuesto a la Renta) = | 29.5% |

WACC = %C*Koa + %D*Kd*(1-Tx)
\ WACC = | 1850% |
Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.4. Resultados de la evaluacion

8.4.1. Flujo econémico

Tabla VI11.13. Flujo econémico

Concepto 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ventas 696,845 | 897,536 | 1,156,026 | 1,488,962 | 1,917,783 | 2,470,105 | 3,181,495 | 4,097,766 | 5,277,922 | 6,797,964
Costo de ventas -557,334 | -712,606 | -912,596 |-1,170,183 | -1,501,955 | -1,929,278 | -2,479,670 | -3,188,574 | -4,101,643 | -5,277,676
Utilidad bruta 139,511 | 184,930 | 243,431| 318,779 | 415,828 | 540,827 | 701,825| 909,191 | 1,176,279 | 1,520,288
Gastos de administracion -26,400 | -26,400| -26,400 -26,400 -26,400 -26,400 -26,400 -26,400 -26,400 -26,400
Gastos de ventas -20,604 | -20,604 | -20,604 -20,604 -20,604 -20,604 -20,604 -20,604 -20,604 -20,604
Depreciacion -2,260 |  -2,260 -2,260 -2,260 -2,260 -500 -500 -500 -500 -500
Otros ingresos (drawback) 27,874 | 35,901 46,241 59,558 76,711 98,804 | 127,260| 163,911| 211,117| 271,919
EBITDA 118,120 | 171,568 | 240,408 | 329,074 | 443,275| 592,127 | 781,581 | 1,025,598 | 1,339,892 | 1,744,702
Impuesto a la Renta 29.50% | -34,846| -50,612| -70,920 -97,077 | -130,766| -174,677| -230,566| -302,551| -395,268| -514,687
Distribucion de Utilidades ASPAPA 10.00% -8,327| -12,096 | -16,949 -23,200 -31,251 -41,745 -55,101 -72,305 -94,462 | -123,002
Utilidad neta con depreciacion 74,947 | 108,860 | 152,539| 208,797 | 281,258 | 375,705| 495913| 650,742| 850,161 | 1,107,014
Depreciacién que no es desembolso de efectivo 2,260 2,260 2,260 2,260 2,260 500 500 500 500 500
Utilidad neta sin depreciacion 77,207 | 111,120 | 154,799 | 211,057 | 283,518| 376,205| 496,413| 651,242| 850,661 | 1,107,514
Inversion -21,800
Inversion con IGV
Recuperacion del IGV
Inv. KdAT -151,085| -38,818 | -49,998 | -64,397 -82,943| -106,831| -137,598| -177,226| -228,267| -294,008| 1,331,170
Valor de recupero de activos
Flujo del negocio -172,885| 38,390 | 61,122 \ 90,402 \ 128,114 | 176,687 | 238,607 | 319,187 | 422,975| 556,653 | 2,438,684

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Con los siguientes resultados:
Tabla VI11.14. VAN y TIR Economico

Tasa de descuento (Costo de oportunidad) 22.09%
VAN econémico 732,452
TIR econémica 59.94%

Elaboracién: Autores de esta tesis

8.4.2. Flujo de la deuda
El flujo de la deuda se obtiene, determinando la cuota a pagar en funcion a los intereses y la amortizacion programada de manera anual,

esta se detalla en la siguiente tabla:

Tabla VI11.15. Flujo de la Deuda

Concepto 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Préstamo 51,865 48,009 43,595 38,544 32,763 26,148 18,578 9,914 0 0 0
Amortizacion 3,857 4,414 5,051 5,780 6,615 7,570 8,663 9,914 0 0
Intereses 7,489 6,932 6,295 5,566 4,731 3,776 2,683 1,432 0 0
Cuota 11,346 11,346 11,346 11,346 11,346 11,346 11,346 11,346 0 0

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.4.3. Flujo financiero

El flujo de la deuda se obtiene agregando el financiamiento al flujo del negocio obteniendo la siguiente tabla:

Tabla VI111.16. Flujo Financiero

Flujo del negocio -172,885 38,390 61,122 90,402 128,114 176,687 238,607 319,187 422,975 556,653 2,438,684
IR Intereses
Pagos del préstamo 51,865 -11,346 -11,346 -11,346 -11,346 -11,346 -11,346 -11,346 -11,346 0 0
Flujo financiero -121,019 27,043 49,776 79,056 116,768 165,341 227,260 307,841 411,629 556,653 2,438,684
Elaboracion: Autores de esta tesis
Con los siguientes resultados:
Tabla VI11.17. VAN y TIR Financiero

Tasa de descuento (CPPC) 18.52%

VAN financiero 962,764

TIR financiera 68.00%

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.5.  Evaluacion de riesgos

Para la evaluacion de riesgo analizamos el punto de equilibro, la sensibilidad del
negocio en base a las variables criticas, y los escenarios posibles planteando condiciones
optimistas 0 pesimistas.

8.5.1. Analisis de Punto de Equilibrio

Para este analisis es necesario conocer los costos fijos y costos variables, asi como
el volumen de ventas en proyectadas. En nuestro caso analizaremos el afio 1 como punto
de partida. Por lo tanto, de las tablas previas podemos fijar los siguientes datos.

- Costos Variable Unitario: $ 40.70

- Costos Fijos Afo 1: $ 32,296

- Precio de Venta: $52.6

- Margen de contribucion = PV — CV

- Margen de Contribucion (MgC) = $52.6 — 40.70 = $ 11.9 / kg producido
- Punto de equilibrio = CF / MgC

- Punto de equilibrio = $ 32,296 / 11.9 $/kg = 2,713.9 Kg

- Punto de equilibrio = 2,714 kg

8.5.2. Analisis de sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad se ha considerado 3 variables, el precio, el costo
variable unitario y las hectareas iniciales para el desarrollo del proyecto. Factores que
pueden afectar significativamente el negocio.

En la tabla V1I1.18 Vemos que la variable precio puede soportar una reduccion de
16.24% del precio actual de venta para que el proyecto sea rentable, con respecto al
costo ventas unitario, este puede aumentar en 19.99% considerando los parametros
iniciales del negocio, y que el negocio permanezca rentable, asi mismo, en condiciones
actuales, podemos soportar una reduccion de las hectareas iniciales a instalar en

85.10%, lo cual nos indica que esta variable no es sensible para el negocio.

Tabla VII11.18. Sensibilidad de variables analizadas

Actual PE Variacion
Precio $ 52.60 44.06 -16.24%
Costo 42.07 50.48 19.99%
Has 20.00 2.98 -85.10%

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Se considerd una variacion porcentual de 5% en cada variable escogida. Siendo
estos, los siguientes resultados:
Tabla VI111.19. Sensibilidad Variable Precio

VANf TIRf
Precio 942,140 66.68%
67.13 2,545,792 162.45%
63.94 2,193,027 140.46%
60.89 1,857,061 119.86%
57.99 1,537,092 100.67%
55.23 1,232,361 82.94%
52.60 942,140 66.68%
49.97 651,920 51.14%
47.47 376,210 37.02%
45.10 114,286 24.08%
42.84 -139,037 11.83%
40.70 -401,767 -0.26%

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla VI11.20. Sensibilidad variable Hectareas

VANf TIRf

Has 942,140 66.68%
25.53 1,244,950 69.25%
24.31 1,178,339 68.79%
23.15 1,114,900 68.30%
22.05 1,054,482 67.78%
21.00 996,941 67.25%
20.00 942,140 66.68%
19.00 887,339 66.06%
18.05 835,278 65.41%
17.15 785,820 64.73%
16.29 738,835 64.01%
15.48 694,199 63.26%

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla VII11.21. Sensibilidad variable Costo

VANT TIRf
Costo 942,140.17 66.68%
53.69 -376,040.17 4.16%
51.14 -72,993.13 15.55%
48.70 199,979.93 27.06%
46.38 459,530.02 39.25%
44.17 706,720.58 52.38%
42.07 942,140.17 66.68%
39.97 1,177,559.75 83.17%
37.97 1,401,208.35 101.30%
36.07 1,613,674.53 121.17%
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34.27

1,815,517.40

142.84%

32.55

2,007,268.12

166.42%

Elaboracion: Autores de esta tesis

Asimismo, se desarroll6 un analisis que integre las 3 variables evaluadas,

presentando los siguientes resultados:

Tabla VI11.22. Analisis Integral de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD VANf

Precio Has Costo

25.00% 2,545,792.29 1,244,950.48 -376,040.17
20.00% 2,193,027.31 1,178,339.48 -72,993.13
15.00% 1,857,060.67 1,114,900.43 199,979.93
10.00% 1,537,092.44 1,054,482.29 459,530.02
5.00% 1,232,360.79 996,941.20 706,720.58

0% 942,140.17 942,140.17 942,140.17
-5.00% 651,919.55 887,339.13 1,177,559.75
-10.00% 376,209.96 835,278.15 1,401,208.35
-15.00% 114,285.85 785,820.21 1,613,674.53
-20.00% -139,037.12 738,835.17 1,815,517.40
-25.00% -401,767.33 694,199.39 2,007,268.12

Elaboracion: Autores de esta tesis

Como se observa en la figura VI11.1 el angulo de inclinacién de las variables precio

y costo variable son muy sensibles a incrementos o reducciones de 5% a partir de las

condiciones actuales. Por el contrario, la variable hectareas instaladas (afio 1) no es

sensible a la variacién establecida.

Figura VII1.1.Analisis Integral de sensibilidad
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Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.5.3. AnAlisis de escenarios

escenario “pesimista”, segun la tabla:

Tabla VI111.23. Escenarios propuestos

Con respecto al anélisis de escenarios, se propuso un escenario “optimista” y un

Propuesta Pesimista | Actual | Optimista
Precio 49.6 52.6 55.6
Costo 45.07 42.07 39.07

Has instaladas afio 1 17 20 23

Elaboracién: Autores de esta tesis

Teniendo como resultado la variaciéon del VANTf en $1,874,572 y TIRf 113.84%
para un escenario “optimista” y un VANf de $ 211,834 y TIRf de 29.77% siendo

claramente inviable debido a las variables sensibles descritas en el analisis de

sensibilidad.

Tabla VI11.24. Andlisis de Escenarios

Resumen del escenario

Valores actuales: Pesimista

Optimista

Celdas cambiantes:

PRECIO 52.60 55.6 49.6
COSTO 42.07 39.06 45.06
HECTAREAS 20 23 17
Celdas de resultado:
VANf 942,140 1,874,572 211,834
TIRf 66.68% 113.84% 29.77%

Notas: La columna de valores actuales representa los valores de las celdas cambiantes
en el momento en que se cred el Informe resumen de escenario. Las celdas cambiantes de cada
escenario se muestran en gris
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CAPITULO IX. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1. Conclusiones
Del objetivo general

De acuerdo a todo lo investigado se concluye que la transformacion de mashua en
polvo atomizado es viable econdmica y financieramente en un horizonte de 10 afios, ya
que existe demanda de este tipo de productos en el mercado americano y mercados
especializados de cosmética natural y se demuestra que la venta de este ingrediente
natural es rentable.

El andlisis de sensibilidad efectuado en escenarios pesimista, esperado,
conservador y optimista, a las variables de precio y volumen, denotan resultados

positivos permitiendo identificar el impacto de su variacion en el resultado del proyecto.

De los objetivos especificos

a. Determinar la versatilidad del polvo atomizado de mashua negra como
componente fundamental para la industria cosmética natural con miras al
mercado estadounidense.

- A través de investigaciones cientificas y publicaciones, se han validado los
beneficios y componentes antioxidantes de la mashua, donde se indica su
potencial para aplicaciones en la industria de ingredientes naturales para el
sector cosmética.

- Dado que los procesos de deshidratacion de la mashua negra mantienen sus
propiedades y teniendo en cuenta los costos de maquila se puede concluir que
el deshidratado por atomizacion de mashua negra, es el proceso de
transformacion idoneo para ser usada como ingrediente natural en la industria
cosmeética.

b. Identificar la demanda potencial de ingredientes naturales para la industria
cosmeética en el mercado estadounidense y analizar su posicionamiento.

- Luego del anadlisis realizado por los autores de la presente tesis podemos
concluir que gracias a la creciente tendencia del verse y sentirse bien la demanda
de productos para el cuidado personal va en creciente aumento. Esto conlleva a

que la demanda de insumos para dichos productos tenga la misma dinamica.

145



C.

Otra tendencia creciente es el interés por consumir productos elaborados en
armonia con el medio ambiente y de origen étnico y natural.

- Luego de analizar las exportaciones peruanas de ingredientes naturales podemos
inferir que el mercado estadounidense es uno de los que posee mayor
crecimiento en los Gltimos afios. Siendo nuestro principal destino con una
variacion promedio de 13.8% entre el 2012 y el 2017 y con una participacion
del 25%.

- Per0 se encuentra dentro de los tres primeros paises exportadores de insumos
naturales como harina y polvos a EEUU.

Disefiar una innovacién de procesos en la cadena de abastecimiento productivo

de la mashua negra, incorporando la industrializacion de este cultivo como

polvo atomizado considerando la demanda potencial estimada.

- El modelo de negocio abarca el acopio, procesamiento, comercializacion y
distribucion en la cadena de suministro.

- Se ha identificado el acceso a la materia prima, la capacidad tecnoldgica, de
innovacion y logistica como recursos estratégicos para el desarrollo de la
presente propuesta.

- El modelo de negocio planteado va acorde con la tendencia de agroindustria de
especializacion en logistica, innovacién de productos y de mercados, disefio de
la cadena para generacion de mayor valor, dando lugar al surgimiento de
empresas que articulan las materias primas de la biodiversidad peruana con la
industria de cosmetica natural.

Establecer los lineamientos para el contrato de cooperacién empresarial entre

la asociacion de productores y la empresa privada que asegure la

comercializacion del polvo atomizado para la industria cosmética natural.

- Con la finalidad de diversificar riesgos, se plantea el contrato de cooperacion
empresarial siendo ASPAPA el socio encargado de las actividades agricolas en
campo y la empresa privada el socio dominante que se encargara del acopio,
procesamiento y exportacion.

- Teniendo en cuenta que bajo la entrevista a expertos que el ingrediente natural
proveniente de nuestra empresa tenga un componente social y/o origen de

comunidades es nuestra barrera de entrada mas fuerte.
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9.2.

Recomendaciones

Se recomienda al inversionista permanecer en el escenario conservador y esperado,
se debe evaluar el incremento del area de cultivo, asi como también prever el
escenario de cuando el precio del producto se reduce en un 16.24% y cuando el
costo variable aumenta en un 19.99%.

Se deben de realizar los estudios de posologia para determinar la efectividad de las
propiedades antiedad de la mashua, asi como determinar otras indicaciones y/o
contraindicaciones de ser el caso, para una estrategia de costos bajos a largo plazo.
Priorizar capitalizacion de excedentes (utilidades) para una planta propia de
procesamiento de multiproposito.

Se recomienda investigar que otros cultivos andinos se encuentren marginados y a
los cuales se les pueda crear valor como sustitutos de insumos quimicos para la

elaboracion de productos con origen natural.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de enfrentamiento para ranking de factores en la macrosegmentacion

FIF|F|F F F1 | Cont | Ponderacion
2131415 8 0| eo (peso)
Volumen de importacion F1 11 ol ol 1 1 0| 5 8%
Tendencias de volumen
2013/2017 F2 0/0]1 1 0| 5 8%
Nivel de precios F3 1 110 1 1| 8 13%
Tendencias de precios 2013/2017 | g4 111 1 1 1| 9 15%
Facilidad para hacer negocios F5 11 11 o 0 0| 6 10%
Crecimiento PBI F6 ol 11 1] 1 0 ol 3 5%
Desempefio logistico general F7 11 0l ol o 1 1] 6 10%
Costos para importar (US$ por
contenedor) F8 1/1]0]1 11 7 12%
Periodo para importar (dias) F9 ol ol ol 1 0 0| 2 3%
. F1
No. Documentos para importar 0 1111 111 1 9 15%
60 100%

Fuente: Gibellini, 1999; Diaz Et al, 2007; extraido de Ayala, 2018 “Inteligencia de mercados
internacionales, método de evaluacion de localizacion” Universidad de Lima.
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Anexo 2. Informe de Resultados de Analisis IBT

Universidad Nacional Agraria La Molina
Instituto de Biotecnologia
ia Industrial &
Av. L3 Moiina 2n. La Moling Apco. 12056, Lima-Perg. Tel. §14-7800 Anexo 426
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Anexo 3. Cotizacion de servicio de liofilizado

UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA LA MOLINA
FACULTAD DE INDUSTRIAS ALIMENTARIAS
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Anexo 4. Ficha Registral SUNARP ASPAPA
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Anexo 5. Cotizacidon de servicio de prueba INDDA. Prototipo

UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA
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Anexo 6. Entrevista a expertos

Nombre del Entrevistado: JUAN CRISOSTOMO MOHUANASCA HILARIO
Institucion: Asociacion de Productores Agropecuarios de Pazos (ASPAPA)

Lugar: Tayacaja, Junin -Peru.

Medio: Entrevista Personal

Fecha y hora: 16 de mayo de 2018 — 9:00 a.m

Entrevistador: ¢Podria indicarnos su nombre completo y su cargo?
Juan Criséstomo Huanasca Hilario presidente de la asociacion ASPAPA,

Entrevistador: ¢ Cudantos socios conforman la asociacion y cuantos afios tiene de formada?
La asociacion estd compuesta por 30 socios Yy tiene mas de 10 afios de fundada.

Entrevistador: ¢ Cuanta area total de siembra dispone la asociacién? Y cuanta area ha
sembrado de mashua como méaximo?

En total tenemos 250 hectareas, entre los treinta socios hectareas en promedio 8 hectareas por
asociado, la asociacién ha llegado a producir como méximo 10 hectéareas de mashua.

Entrevistador: La asociacion tiene capacidad para sembrar mas area de mashua

La asociacion tiene la disponibilidad de aumentar el area de siembra siempre y cuando se
consiga mercado. En la actualidad no se siembra mas porque no hay demanda y el agricultor
tiene miedo de sembrar.

Entrevistador: ¢Cuanto cuesta la mashua al dia de hoy? ¢Y cuantos kilos por hectarea
llegan a producir?

El precio de la mashua por kilo es menor a S/1.00 en campo, la produccion es de 10-15 TN /ha
de mashua negra.

Entrevistador: ;Ustedes cuentan con semilla o cual es el proceso que deben seguir para
poder sembrar la mashua?

La asociacion cuenta con semilla comercial para sembrar, no hay inconveniente con la semilla,
pero necesitamos renovar nuestros materiales si incrementamos la siembra.

Entrevistador: ¢ Cuanto tiempo dura el proceso de produccién? ¢Cuando es la época de
produccién, pueden producir todo el afio?

La produccion desde la siembra es 8 meses, la época de siembra es desde julio a noviembre
teniendo una cosecha escalonada, solo si se tiene mercado. Podriamos producir todo el afio en
algunos campos de los socios que cuentan con puquios en sus chacras.

Entrevistador: ¢En todos los meses se puede sembrar escalonadamente sin problemas de
lluvia y heladas?
En julio y agosto podria haber problemas de agua obteniendo 5 — 8 ton/ha.

Entrevistador: ¢ Cuales son los meses de siembra donde se obtiene mas altos rendimientos?
La alta produccién se da de setiembre a octubre, puediendo llegar hasta 35 ton/ha. Pero en
octubre a noviembre ya se corre riesgo por las heladas, pues queman a la planta y ya no se
recupera.

Entrevistador: Buena época seria setiembre — Octubre con alta produccion y julio —agosto
baja produccidn, pero sin problema de hielo al final. En referencia a eso ¢cuanto es la
inversidn gque se requiere para una hectarea de mashua, aproximadamente?

La inversion para la siembra de 1 ha es de S/. 3,000 a S/. 4,000.

153



Entrevistador: De esos S/. 3,000 a S/. 4,000 ¢ cuanto corresponde a la semilla?
Nosotros no hemos sacado ese precio, pero calculando por lo menos son S/. 600.00

Entrevistado: ¢ Cuantos kilos de semilla necesita para una hectarea?
Se necesitan un promedio de 1,000 kg de semilla por hectarea. Y cuesta S/. 0.60 el kilo de
semilla aproximadamente.

Entrevistador: Los S/. 3,000 a 4,000 para que actividades se designan?
Ese dinero se usa para la mecanizacion (S/. 1,000), la siembra el estiércol de la oveja (S/. 800),
aporgue mano de obra (S/.1,000), similar a este precio.

Entrevistador: ¢(Qué actividades se realizan y cuantas personas se necesitan en las
labores?

En la siembra se necesitan 12 a 13 personas por hectarea, en el deshierbo trabajan 20 personas,
se hacen dos deshierbos, el segundo deshierbo es luego del aporque, otra actividad es revisar si
hay mosca minadora o otras plagas.

Entrevistador: ¢ Nos podria indicar los distanciamientos para la siembra?
Es similar a la papa, la distancia entre surcos es de 1.00-1.10 metros y la distancia entre planta
es de 50 — 60 cm, en época de lluvia reducimos a 40 cm.

Entrevistador: Usted nos indica que siembran dependiendo del mercado y que esas 10
hectareas pueden llegar a ser 30 hectareas, (O mas cierto?

Si se asegura el mercado se puede sembrar escalonadamente hasta las 100 hectareas, e incluso
podriamos superar esas hectareas.

Entrevistador: Suponiendo que sean 50 hectareas por 12 toneladas son 750 toneladas de
mashua. Debemos saber cuanto le podemos ofrecer al cliente y si se puede abastecer
durante todo el afio.

Si se podria, si empezamos la siembra ahora, en febrero a marzo serian las primeras cosechas.

Entrevistador: La produccion en campo debe empezar un afio antes en julio. Para poder
abastecer todo el afio y con flujo continuo solo con 50 hectareas de la asociacion.

Mejor deberiamos empezar con 30 hectareas para poder tener material para cubrir las 50
hectareas, mas adelante, dado que hoy no contamos con mucha semilla.

Entrevistador: ¢ Otro punto importante es ustedes tienen donde almacenar la mashua?
Si tenemos un almaceén refrigerado que es de la municipalidad. Y también contamos con un
almacén comunal techado, pero no esta refrigerado, pero el frio mantiene nuestras cosechas.

Entrevistador: ¢qué capacidad tiene y cuanto costaria?
No podria precisar la capacidad, no nos cuesta por que la municipalidad tiene que transferirnos
el uso, porque es especialmente para asociaciones que producen y exportan.

Entrevistador: Expliqueme el proceso de cosecha

Iniciamos cosechando todo el producto primera segunda tercera, luego se encostalay se le lleva
a la lavadora, porque es febrero a marzo salen las cosechas sucias con barro, pero en mayo a
julio no sale con barro. Pero para que no se dafie con el lavado se debe poner al aire con costales
o franelas se les da una venteada y sale brillante.

Entrevista: La mashua muy rapido pierde peso, eso pudimos ver con la muestra que nos
envio.
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Si eso sucede cuando se cosecha antes de tiempo, cuando se pasa de su tiempo de cosecha
también pierde. Pero cuando se coloca a su tiempo no pierde mucha agua pierden 25 % de su
peso, cuando se cosecha antes de tiempo puede perder hasta 40%.

Entrevista: ¢ Conoce plantas procesadoras cerca?
No, Agropia tiene solo freidora. No hace harinas ni polvos.

Entrevista: ¢ Cuanto es el flete de transporte?
El flete de ac4 a Huancayo con estibada es S/6.00 el saco de 100 kilos, es decir 0.60 centavos
por kilo.

Entrevistador: ¢ Alguna vez envi6 desde aca a Lima?
Si, hasta Lima nos cuesta S/. 20.00 el saco de 100 kilos incluido la estiba, va al aire libre en
algunos casos otros tienen toldo.

Entrevistador: ¢ Empresas de transporte, ustedes tienen el contacto?
Si, nosotros tenemos el contacto que nos pueden hacer el servicio.

Entrevistador: ¢ Como representante de la asociacion le interesaria la propuesta de hacer
un contrato de colaboracién donde nosotros como empresa le damos el mercado, le
compramos la mashua y ustedes nos asegurar el producto en cantidad y calidad, sobre
todo con un manejo ecolégico orientado hacia lo organico?

Es una buena propuesta, ya que usted se encarga de buscar el mercado de exportacién y nosotros
depositamos la confianza y sembramos lo que usted necesita y si fallamos no sirve de nada.
Esta interesante el plan de negocios. Nosotros nos encargamos de tener la materia prima el resto
es suyo. Como quien dice viene y hacemos el arreglo.

Entrevistador: nosotros para poder conseguir un mercado debemos saber que ofrecer es
por eso que se ofreceria al cliente exportar en abril del 2020 y asi ustedes empiezan a
sembrar en el 2019. Este es un proyecto que inicia en abril 2020 pero la siembra inicia en
julio 2019 y se necesita buscar al cliente, presentarle muestras, etc. Luego deberiamos
reunirnos con la asociacion, definir el plan de siembra, para ir desarrollando todo el
proyecto.

Excelente la propuesta esta muy bien, pero debemos de tener las cosas seguras y luego sembrar.
Pero si necesitamos certificaciones deberiamos hacerlo desde ya para que el 2020 llegue ya con
sus certificaciones las mashua. Y lo mejor es que podemos tener los rendimientos que te he
comentado antes. Si hacemos mashua convencional el rendimiento puede llegar a 40 a 60
toneladas por hectéarea.

Entrevistador: ¢ Alguna vez han hecho mashua convencional?
Si hemos hecho, pero en pequefiito en una yugada (1/3 hectéarea) que se gasté como 1 hectarea
de mashua organica y se obtuvo 20 toneladas por yugada.

Entrevistador: La asociacion podria cosechar de forma semanal.
Se deberia manejar para que entren por meses por que la mayoria va a querer sembrar entre
julio y agosto podrian ir los que tienen més pericia en esos meses y el resto con menos pericia
en setiembre octubre para que tengas la misma cantidad de siembra.
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Nombre del Entrevistado: CARLA TERESA VACA ESPINOZA

Cargo en la Institucion: Jefe Comercial Casa Verde (DANPER — Chile) Ex — funcionario
Promperd Manufacturas diversas — Cosméticos.

Lugar: Lima - Pera.

Medio: Entrevista Personal

Fechay hora: 2 de julio de 2018 — 7:00 p.m

Entrevistador: ¢Conoce de algin proyecto de mashua para la industria cosmética?
No he visto proyectos de mashua para cosmética, pero podrian indicar que el proyecto es viable
y que se puede presentar para fondos concursables.

Entrevistador: ¢Si el producto fuera de comercio justo nos podria ayudar?

Los puede ayudar, no asuman que necesitan certificar. Pero la certificacion no te lo da la
necesidad del mercado. Por ejemplo, si viene un cliente francés y te dice mi interesa tu producto,
pero yo solo compro productos certificados, en ese minuto recién tu dices ok, vamos a certificar.
No generen un producto asumiendo que generaras un input, el mercado es el que te dara el input
para generar valor a tu producto.

Con un prototipo sal al mercado, evalla el producto, quizas tu producto no esta preparado para
lo que quiere el mercado.

Parte del plan de negocio es dirigir tu producto al cliente, al dia de hoy tu no tienes ni idea a
quien vas a dirigir tu producto, quizés en el transcurso de la investigacion tu vez que no vas a
hacer el producto final, sino que vas hacer el insumo en el proceso que mejor mantenga sus
propiedades para el producto final y tu cliente final se encarga de hacer la produccion de
jabones, crema, shampoo, etc.

En este momento ustedes lo Unico que tienen claro es que quieren tener una materia prima con
un ingrediente activo de antioxidante dirigido para la cosmética, por lo cual lo que deben de
investigar cudl es el proceso que les mantiene esta propiedad, hay miles de procesos. Busquen
a los especialistas en el tema a nivel técnico o biotecnoldgico, alguien que te diga la mejor
manera de mantener las propiedades antioxidantes de la mashua para usarla como ingrediente
en la industria cosmética. Porque eso no lo tienen claro. Busquen a Raul Blas él sabe bastante
del tema de la mashua, o la profesora del IBT Lourdes o Chirinos, quienes saben o te pueden
indicar cual proceso es el que te va a mantener las propiedades que necesitan.

Entrevistador: Melissa Vallebuona funcionaria de Promperu que se desempefia
actualmente en tu cargo anterior esta organizando una rueda de negocios en la cual vienen
mas 15 compradores de insumos para cosmética natural, a la cual no pudimos inscribirnos
porgue No SomMos una empresa.

Por supuesto, porque no tienen que ofrecer. Voy a pedirle a Melissa si post rueda ella puede
dejarlos conversar con los compradores, para que sepan cuéles son sus intereses.

Eso serd de mucha ayuda porque podréan recoger informacion de calidad y directa de sus futuros
compradores quien sabe.

También podran entrevistar a Melissa que esta con la informacién més reciente de las dltimas
tendencias, dado que ha asistido al Gltimo In — cosmetics 2018.
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Nombre del Entrevistado: MARTHA MELISSA VALLEBUONA PENA

Cargo en la Institucién: Especialista en manufacturas diversas (cosmética) PromperQ
Lugar: Lima - Perd.

Medio: Entrevista Personal

Fechay hora: 5 de julio de 2018 — 10:00 p.m

Entrevistador: ¢Desde cudndo Promperu en el area de manufacturas diversas tiene como
participante al sector cosmético?

Iniciamos en el 2012 con las primeras misiones comerciales debido al boom de los ingredientes
naturales para la cosmética, desde ahi comenzamos a levantar informacién con otros colegas y
ya desde el 2015 venimos haciendo ruedas de negocios para esta industria debido a su ritmo de
crecimiento e importancia que tiene para nuestro pais, es un sector muy dindmico y en constante
crecimiento.

Entrevistador: (Como ha sido el crecimiento o participacion afio a afio de las empresas
participantes en la rueda de negocios?

Este afio contamos con mas de 16 empresas empresas compradoras y mas de 60 ofertantes
(empresas peruanas) para el sector. Considero que estamos creciendo un 20% al afio en
participacion.

Entrevistador: ¢Promperu genera informacion de mercado para abordar este sector?

Si cada afio lanzamos boletines con informacion de mercado tanto cosmético como de cosmética
natural y sus ingredientes, este Gltimo justo donde tenemos mayor presencia internacional no
solo con empresas proveedoras de insumos si no con empresas ya que formulan sus propios
productos a base de estos ingredientes, es aqui donde hoy estamos brindando el mayor apoyo a
la internacionalizacion.

Si deseas enviame un correo para poder enviarte la informacion de los boletines de mercado,
estos pueden servir de mucho para tu investigacion.

Entrevistador: ¢Cual es la problemaética en el sector el dia de hoy?

Por ejemplo afio a afio escogemos un tema de importancia que puede estar afectando al sector
de cosmética natural, este afio nos hemos trazado a fortalecer la informacién y conocimiento
acerca del protocolo de Nagoya y como podria afectar las operaciones tanto de compradores
como de formuladores al usar insumos que corresponden a la biodiversidad peruana.

Entrevistador: ¢ Cuales son los principales requisitos para que un comprador de insumos
naturales adquiera o requiera un ingrediente 0 componente bioactivo de mashua por
ejemplo?

Dependiendo la categoria de las empresas te podrian solicitar desde estudios clinicos,
certificaciones, que este adscrito en el INCI NAME, que puedas proveerle todo el afio, el
componente social es uno de los factores que mas valoran.

Los estudios clinicos son costosos, pero dependiendo lo que vayas a ofertar si vas a entregar un
insumo que incluya el principio activo podria no requerirse, pero ya debe ser usado en la
industria, si es un producto nuevo o ingrediente nuevo seria parte de alguna investigacion
posterior.
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Institucion: Laboratorio de tecnologia de alimentos y productos agropecuarios (TAPA)-
UNALM

Nombre del Entrevistado: EDITH GALINDO FERNANDEZ

Cargo en la Institucion: Encargada del TAPA

Lugar: La Molina - Perd.

Medio: Entrevista Personal

Fecha y hora: 22 de mayo del 2018 — 9:00 am

Entrevistador: Bajo su experiencia con la mashua negra y amarilla, ¢qué otras
alternativas de transformacion conocen?

También se aplica el atomizado, la presentacion en harina el polvo, deshidratado a 40° C para
mantener el contenido de proteinas por 14 horas, el costo de ese equipo es de S/.50/hora, el
costo seria aproximadamente S/.500 incluido la molienda, el producto resulta con sabor amargo,
para evitar esto se realiza un proceso de coccion a altas temperaturas, sin embargo, este proceso
causa que se degraden las proteinas.

Entrevistador: ¢Qué referencias tiene acerca de los rendimientos?

En cuanto a volumen y costos se sugiere el secado a 40°C (harina) por 14 horas de 10-12 Kg,
puedes obtener de 3 a 5 kg de producto seco, se tendria que realizar un analisis de la humedad
ya que depende de la cosecha, obtienes productos de buenas caracteristicas como el color.
Primero se cotiza y se procesa de un dia a otro por ejemplo si la materia prima se entrega un
jueves el producto procesado se entrega el viernes en la tarde.

Entrevistador: ;Qué experiencias tiene con el procesamiento de maca?

La harina de maca se gelatiniza, tiene un proceso estudiado con parametros establecidos como
el punto de gelatinizacion, el extrusor trabaja a una temperatura de 200°C, ésta es la
presentacion mas comercial de la maca.

Entrevistador: ¢Cudl seria la mejor manera de obtener los rendimientos o tasas de
conversion de la mashua?

Para determinar el mejor proceso es necesario realizar pruebas piloto con la mashua para
determinar el factor de conversion, hacer varias repeticiones, pero tu materia prima es uniforme
porque esto podria afectar la misma tasa de conversion. Los procesos que mantienen mejor
todas las propiedades son los que se determinan por congelamiento y/o procesos por frio.
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Institucion: Instituto de Desarrollo Agroindustrial INDDA-UNALM
Nombre del Entrevistado: ANA AFARAY CARAZAS

Cargo en la Institucion: Asesor comercial de servicios agroindustriales
Lugar: La Molina - Perd.

Medio: Entrevista Personal

Fecha y hora: 23 de mayo del 2018 — 8:00 am

Entrevistador: ¢Que aplicaciones agroindustriales conoce para el desarrollo de prototipos
en base a la mashua negra, enfocado a la industria cosmética?

El proceso ideal es la liofilizacidn ya que se conserva la calidad y el contenido de nutrientes, se
conservan mejor sus propiedades sin embargo no contamos con liofilizador por estar
inoperativo. El segundo proceso es la atomizacidn que es una extraccidn, el rendimiento va a
ser bajo oscila alrededor del 10%, en este proceso solo se obtienen los componentes soluble y
se tendrian que realizar pruebas para determinar el rendimiento, al ser un tubérculo sus
principales componentes son los almidones, no se ha trabajado anteriormente con mashua pero
se tiene que hacer un proceso previo, usualmente en el atomizado solo pasa el liquido, no pasan
solidos entonces se tiene que transformar la mashua, concentrarla, pasarla a liquido y luego
recién pasa al atomizado, la mashua fresca se tendria que licuar, la torta o residuo que queda
como merma se podria utilizar como harina o en piensos.

Entre los procesos de transformacion tenemos en primer lugar al liofilizado, luego el atomizado,
luego los métodos de deshidratado como los secadores de bandeja, en este caso recomiendo
trabajar con el atomizado, se tiene que acondicionar el producto, es un proceso mas complejo
que el liofilizado; se necesitaran 15 kg de producto fresco, el servicio no incluye insumos ni
envases, se entrega a granel o envasado en bolsas de 500 gramos, al ser higroscopico absorbe
humedad por lo que se recomienda envase laminado y sellado herméticamente, tampoco incluye
el informe técnico, éste tiene un costo de S/. 1100 donde se detalla la formulacién, los equipos
utilizados, parametros de proceso, rendimiento, ésta es la etapa de prueba, se tiene que ver el
comportamiento del producto, se tienen que revisar una serie de variables para que se logre el
pulverizado, ya que hay muchos productos que pasan por el atomizador y a pesar de tener las
mismas condiciones resultan grumosos, se tienen que ver estos parametros determinados en
planta de acuerdo a su estructura quimica en nuevos prototipos como en este caso, hemos
trabajado anteriormente con granos de cacao y frutas, en estos casos no ha habido
inconvenientes, esta prueba no involucra tabla nutricional ni debe ser usado para registro
sanitario ya que es una prueba que necesita ser testeada constantemente y probablemente no
cumpla con los requerimientos microbiolégicos del registro sanitario, el polvo atomizado de
mashua prueba si podria ser analizado fisicoquimicamente, es recomendable trabajar con la
mashua fresca ya que si se transforma el producto seco, existe el riesgo de que los azlcares
reductores del almidén tiendan a cristalizar aunque el comportamiento regular es que esto no
pase, mientras ocurre un proceso de secado, el almidon que estd presente se degrada y forma
azlcares, se ha tenido una experiencia negativa con el atomizado de un producto rico en
azucares, es por ello la aclaracion. En el caso de que la prueba resulte positiva se puede adquirir
el informe técnico que consta de formulacion, ingredientes, equipos utilizados, capacidad de los
equipos, diagrama de flujo, rendimiento, vida Gtil aproximada.

Entrevistador: ;Qué me puede comentar sobre el extracto hidroalcohdlico?

Se utiliza para extraer pigmentos y antocianinas, se tendria que realizar pruebas porque no se
ha trabajado con mashua anteriormente. Para trabajar con la mashua se supone que han debido
identificar sus principios bioactivos como los antioxidantes segun ello se puede recomendar su
transformacion en cépsulas o comprimidos, ya que el rendimiento es bajo, pero es un
concentrado de calidad.

Entrevistador: ¢ Que experiencias tiene con el procesamiento de maca?
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Tenemos experiencia en procesarla en mermeladas, también en harina gelatinizada la cual tiene
2 métodos de proceso uno por extrusién y el otro por presién de vapor.

Se recomienda realizar a nivel de prueba el atomizado, gelatinizado, harina, se programa el
procesamiento un dia antes y se entrega dos dias después.

De otras experiencias con el atomizado tenemos el rendimiento de la leche en polvo de 10 litros
rinde 900 gramos. Los prototipos se guardan para seguimiento de la vida Util, se envasa y se
guarda en condiciones de almacenamiento, se realiza trazabilidad por si se requiere el servicio
de maquila.
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Institucion: Instituto de Biotecnologia (IBT)-UNALM

Nombre del Entrevistado: Dr. DAVID CARLOS CAMPOS GUTIERREZ
Cargo en la Institucion: Profesor principal de la UNALM — FIAL y Jefe del IBT
Lugar: La Molina - Perd.

Medio: Entrevista Personal

Fecha: 28 de mayo del 2018 — 9:00 am

Entrevistador: Queremos hacerle consultas sobre la mashua debido a sus investigaciones
en antioxidantes de la misma

¢Ustedes saben por qué no se consume la mashua? EI consumo es escaso por el sabor, la mashua
es amarga, el consumo tradicional es en sopas o postres, pero se realiza un secado al sol.

Entrevistador: Revisamos sus investigaciones y publicaciones sobre la metodologia ABTS
en Mashua negra

Si es para medir capacidad antioxidante, ¢dentro de su plan de negocios que quieren hacer con
la mashua?

Entrevistador: Queremos hacer un insumo para la industria cosmética por su capacidad
antioxidante, evaluar qué tipo de proceso es el que va a mantener mejor las propiedades
antioxidantes

Lo primero que tienen que ver es que cosa quiere el mercado.

Entrevistador: Estamos evaluando el mercado de los antioxidantes, tenemos ciertos
parametros que nos permiten ver que podemos ser competitivos, lo que nos toca ver es la
tasa de conversion y la presentacion del producto final que podria ser una harina o polvo,
pero no tenemos la certeza de que, si esos procesos nos van a llevar a tener las propiedades
finales que necesitamos, pero el mercado de antioxidantes existe.

Yo si les puedo garantizar una cosa, si es para antioxidantes no hay ningun problema, cualquier
proceso que se use mantiene sus propiedades desde el producto fresco hasta el producto
procesado

Entrevistador: ¢Y en el caso del polvo atomizado?
También no pasa nada, por eso otra vez mi pregunta, que quiere el mercado, otra cosa, lo que
quiere el mercado es una cierta pureza, esa es la otra pregunta que tienen gque hacerse.

Entrevistador: Lo que se estd comercializando en esta industria por ejemplo es el polvo
atomizado de camu camu
Si claro, pero eso no es antioxidante eso es una fruta atomizada con contenido antioxidante.

Entrevistador: Por ejemplo, Nivea lo esta utilizando como cremas antiedad

¢El mercado de antioxidantes como se esta moviendo?, en Europa por ejemplo lo que mas usan
en Espafia es el extracto de romero con purezas que van desde 70 hasta 95%, ustedes tienen que
pensar, yo voy a producir un atomizado de mashua que no va a competir con el romero porque
tienen un objetivo diferente, el romero se usa como antioxidante para aceites, tienen que evaluar
un poco mas el mercado, quienes estan usando extractos que caracteristicas tienen que tener.

Entrevistador: Los futuros clientes nos dicen que les entreguemos las especificaciones
técnicas del producto final, lo que estamos haciendo por ahora es iniciar la investigacion
base, tenemos las muestras de la mashua fresca y lo ideal es que queremos procesarla e ir
obteniendo mas informacion.

¢ Otra pregunta con la que debieron empezar, es rentable hacer esto?
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Entrevistador: Si, creemos que es rentable, en el sentido de que no sea un extracto
liofilizado porque el extracto liofilizado es mucho mas caro segun nos han referenciado en
otras entrevistas.

Encarece un poquito, pero no tanto es un mito, ¢saben por qué les pregunto? Porque el contenido
de antioxidantes del tubérculo es asi de todo eso es solo una parte miniscula de esto es de
antioxidantes, pero si tu agarras una hoja el contenido de antioxidantes en mas, como el romero,
por ejemplo.

Entrevistador: En paginas de investigacion donde estan articulos cientificos de Ud. y la
Dra. Chirinos, hemos podido revisar que indican sobre la capacidad antioxidante
Si, la mashua antioxidantes tiene 3 veces mas que la papa o la oca, pero como tubérculo.

Entrevistador: El rendimiento del proceso como tal, de 10kg de mashua fresca cuanto de
harina o polvo por ejemplo voy a obtener y que pureza de antioxidantes voy a obtener, es
lo que todavia no hemos determinado

Si tienes harina o polvo que tiene 90% de agua en un kilo le quitas 90% te queda 10 gramos

Entrevistador: si de 10 a 1, lo que vi es que era 89% para la mashua

Depende de las condiciones, del fenotipo, pero la harina tiene antioxidantes, pero nada mas ésea
esto todavia entra a un proceso de purificacion y de acé todavia tienes que sacarle 10 a 1 dsea
de 1 kg te vaa quedar 1 g, claro porque es puro almiddn. Probablemente quede 1 6 medio gramo.
Claro 6sea la mashua es interesante porque tiene otras propiedades aparte de los antioxidantes
tiene glucosinolatos.

Entrevistador: Hemos visto también de que se estd comercializando ahora como té
filtrante de mashua justamente resaltando esa propiedad no sé si sea cientificamente
comprobado

Estan engafiando a la gente, eso no es cierto, no creo que los glucosinolatos tal como lo han
procesado, estén ahi, ya se perdieron en el proceso, esos si son muy sensibles al calor.

Entrevistador: bueno eso va a estar en funcion de lo que requiere el mercado, como se esté
moviendo el mercado de antioxidantes; nuestro insumo para la industria deberia tener las
condiciones hasta aca para que ellos continden haciendo toda la extraccion y la
purificacion

¢Siempre y cuando el mercado te acepte eso no?

Entrevistador: pero tendriamos que entregarles la informacion; claro para que llegue a
este contenido de pureza que ellos requieren, debe tener unas condiciones minimas;
nosotros tenemos 2 ecotipos que es la ARB - 5241 y el DP - 0224

La negra y la mas o menos negra, excelente.

Entrevistador: si la ARB 5241 es la que tenemos y hemos recolectado muestras para
probar todos los procesos, la harina.
Conversen con Unique o gente de Yanbal, ellos saben cdmo esta el mercado.

Entrevistador: En el caso de los servicios que puede darnos el IBT, de la muestra que
podamos nosotros entregar, ¢nos podria dar el contenido de antioxidantes?
Claro, es un analisis es un servicio que aca lo brindamos.

Entrevistador: cuales serian los andlisis que se requeririan para determinar el % de
pureza

Tendria que investigar, no es un solo analisis, probablemente sea mas de uno, determinar
polifenoles totales, determinar capacidad antioxidante.
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Entrevistador: claro esos 2 analisis y otro andlisis complementario ¢y €sos
complementarios los hace el IBT?

Esos complementarios, no sé qué cosa son, deben ser especificos para la industria de
cosmeéticos, tendria que ver que pide la industria cosmética.

Entrevistador: y en el caso de esos 2 analisis, ¢que se requiere?
1 gramo 6 2 gramos de muestra.

Entrevistador: ¢ Algo asi como esto? — referido a 4 tubérculos de mashua
A esto se le puede hacer, ¢pero para qué?, esto no te sirve de mucho, nosotros hemos trabajado
con productos iguales un par de veces

Entrevistador: entonces no seria necesario hacer el analisis propiamente dicho, podriamos
basarnos en las investigaciones
Claro ta puedes basarte en los articulos cientificos en journals o revistas cientificas.

Entrevistador: ¢cuanto es el costo de los analisis?

Polifenoles totales son S/.160/muestra y capacidad antioxidante ABTS S/.200/muestra, hay otra
capacidad antioxidante ORAC esa vale S/.400/muestra esa es mas sofisticada, esto lo damos a
las empresas que exportan.

163



Institucién: Empresa PSW

Nombre del Entrevistado: Biolg. lliana Chang Avila
Cargo en la Institucién: Coordinadora técnica PSW
Lugar: La Molina - Perd.

Medio: Entrevista Personal

Fecha: 28 de junio del 2018 — 10:00 am

Entrevistador: ;Como PSW que estan haciendo para la industria cosmética natural?
Estamos desarrollando proyectos con algas para determinar su capacidad antioxidante y sus
beneficios para la industria cosmética. Por ejemplo, hemos ganado proyectos en INNOVATE
para trabajar con nuestras algas.

Entrevistador: ¢Y en qué se basa el proyecto?

Determinar la viabilidad de nuestro insumo para esta industria soportado con estudios de
mercado, pruebas clinicas en laboratorios. Por ejemplo, el estudio de mercado ha sido muy
costoso comparado con otras industrias dado que es un sector muy hermético y reducido pero
muy rentable, el estudio de mercado nos costo6 cerca S/. 20,000 y es uno de los mas comodos lo
realizo un ex colaborador de la empresa UNIQUE que hoy tiene su laboratorio para formular
cosmeéticos. En el caso de los estudios clinicos los realizamos en Argentina y nos costé $ 12,000
ddlares un estudio basico en reaccion a personas, siendo este uno de los mas econémicos
también. Se pueden hacer ensayos por observacion que tiene un valor de $ 3,000 dolares
aproximadamente, pero dependeréa del cliente y sus requerimientos.

Entrevistador: Y nos podrias facilitar la informacion de las partidas y asi nosotros en
nuestra investigacion corroborar esta informacion en Euromonitor, Veritrade y
Trademap

Si claro esa es una informacion abierta, a nosotros nos la facilito Promperd, la persona que los
puede guiar con estos topicos de mercado seria la funcionaria Melissa Vallebuona, te pasare sus
contactos, en unos dias tendremos una rueda de negocios seria importante su participacion para
gue puedan desarrollar mejor su investigacion.

Entrevistador: Bajo tu experiencia y contacto con clientes finales que solicitan de un
ingrediente natural para cosmética

Lo méas importante es el componente social y la historia que puedas contar con tu producto, es
clave, sin eso en la cosmética natural un producto no tendria éxito. Para mi es el factor mas
importante y determinante también en una futura negociacion basada en precios altos. Luego
un segundo factor son los estudios clinicos, eficacia comprobada que si ti mismo no los puedes
realizar puedes lograr que alguna empresa se interese por el producto y puede asumir estos
gastos en la investigacion. Eso principalmente.

Tu no necesitas ofrecer antioxidante que se obtiene a través de un producto puedes entregar un
insumo para la elaboracion de productos formulados futuros.

Entrevistador: Cudl de las transformaciones o presentacion de estos insumos predominan
en el sector

Las presentaciones en aceites esenciales largamente son las predominantes y mas costosas en
el mercado, debido a sus procesos que no son féciles de obtener y/o procesar. Luego viene el
extracto liofilizado, hidroalcolico y finalmente los polvos atomizados.
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Institucién: UNALM - FIAL

Nombre del Entrevistado: Ing. EDUARDO MORALES SORIANO
Cargo en la Institucion: Profesor principal UNALM - FIAL

Lugar: La Molina - Perd.

Medio: Entrevista Personal

Fecha: 22 de mayo del 2018 — 12:00 pm

Entrevistador: Bajo el procesamiento de polvos atomizados para la industria cual seria la
mejor forma de mantener su conservacion

Deben considerar que estas muestras estaran sometidas a procesos en los cuales la humedad es
diferente en el empaque por ende deben estar selladas herméticamente, pueden usar bolsas
aluminadas.

Entrevistador: bajo lo que le hemos explicado de nuestro proyecto que otras
consideraciones debemos tener en cuenta

Recuerden que todo proceso genera residuos hoy en dia estos tienen un valor adicional, en el
caso de los polvos hay un residuo que pueden aprovechar, por ejemplo, para piensos, como una
alternativa.
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Anexo 7. Informe Técnico - Polvo Atomizado de Mashua Negra INDDA

~ Instituto de
I n Desarrollo
Agroindustrial
R

Av. La Molina a/n Lima Peru
Telf. +51 (01) 349 5641 - 349 5642

Informe técnico:

Elaboracion de Atomizado Mashua
negra

Elaborado por:
Area de produccion y Area
Comercial del INDDA

LA MOLINA
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UNIVERSIDAD MACHOMAL ASRARLA LA MOLINA -
INSTITUTED DE DESARROLLO AGRONDUSTRIAL Iﬂdd‘!’l g raiial
IMDDA

INFORME DE ELABORACION DE ATOMIEADD MASHUA HEGRA
1. Facha: 18 de Julo 2013

2. Lugar: Planta e Frutas y Hortalizas del Insifuin de
Desarmiio Agroindustial INDDA

3. Materla Prima: Mashua Negra

4. Equipoa: Balanza de pedestal
Trozagom
Pulpeatora
Fitradora
Balanza Analiica
Atomizagar
Temuobalanza
Potenckimetro
Refracibmatro

5. Uisnsilos: Sakdes
Jalbas
Maga de acen Inoxidable
Tina de acem Inoxidablie

# 13

-
v, L Mioli=n 1781 Lirs 13 Taldlcno: JAESEAZ F JHAGEEL 1 .h:H.lll'l.lrrdhldupI = e LT e BB
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UNIVERSIDAD MACIONAL AGRARLY LA MOLIMA o o
INSTITUTO DE DESARROLLO AGRONDUSTRIAL Iﬂddﬂ Frimmn |
INDDH

& Mstodologla

6.1. Elaboracion de Harina Exiruida de Mashua Negra
Se seguira e fujo de operaciones mostrado en la Figwa 1, de acuerdo a ks

slgulentes pasos:

a. Recepitn: ios nsumos, se reclen en jabas pidsticas en la cual se

mide el peso total y se reallza 1a tara del peso de 136 Jabas. Se puede
aplicar i3 sigulente frmuta:

Peso de los Insumes g = Peso total (imsemos + fabalig — { Peso de fabagg, = Numero de jabas)
- (1)

b. Selecciin: En 2st3 etapa se relim ko gue =std en mal estado (con
presencia de materla prima chancados o en estado de daterorm). De
acuendo a la skyuients Tommia:

Prso de Materia Prima Sefeclonados gy = Feso Maberio p indcialiey, — Peso de merma g - (2)
diomade:
Peso de merma kg = Peso de la M. P defensuoses gy (2.1

¢. Lavado: La materia pAima es lavada con agua potabie para retiar
cualguler particula o material extrafio y sucledad oe los proplos.

d. Desinfectado: La materna prima es desinfeciada sumengléndala en tinas
de acero inoxldable con wna soducidn de agua con hipodorio de sodio
por § minutos, con & objetivo de dsminuir 13 canga microblana.

g. Ge plepara una solucion de 50 ppm CLR (cioro Nobre reskdual) se
disueiven 200 mi de kejia comercial {que tiene 5-5,2% cloro) en 200 L

de agua.
Con la siguienie fTarmua:

Felumam g Sobackio ol secireras Ba Sl ppe

Volumen Cl o rmr-"':' ‘Em‘!ﬂ'l.ﬂhd.l O oo ek gt rabdaal] % 280 —4)
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INSTITUTO DE DESARROLLO AGROINDLIESTRIAL
IMICADNA,

UNIVERSIDAD NACTHONAL AGRARILS LA MOLINA =
indda

1. Trozado: despuweés de haber sidp desinfectado 13 maberda prima s&
realiza el proceso de trozado para facliar el siguente proceso de
pulpeada por tempas de 20 minuos.

g. Pulpeato: Despues de haber trozado, 52 pesa |3 mashua y pasa a i
pulpeatiora por un fiempo de § minuios donde se mide su grado Erix B
¥ PH ge 5,16. Utlizando malla 1 mm para posieriomente pasar al
tamizado.

h Tamizado: El producio es famizado a awés de un col@dor en um
tiempo de 40 minuins, obieniéndose subproducto que es (3 forta de la
mashua negra 6,25 kg y Zumo de 13 mashua negra, |a misma que 86
llevada al area de aomizado.

L. Abomizado: El zumo de 3 mashua es levado al area del atomizado con
una temperatura 175"C por un espacio de 2 horas ootenlendo 202,58 gr

de mashua negra atomizado.

|- Envasado: Previamenie desinfieciado las bolsas con alcobol (B5% Vol
Alcohal) 2 envasa |3 mashua negra atomizada en bolsas de 208,58 gr.
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UNIVERSIDAD MACIONAL ASRARLA LA MOLINA = e
INSTITUTO DE DESARROLLD AGROINDUSTRIAL "'Idd!l preremtW)
INDIDA,

NE. Equipos I Entraga Procasc Salida Parametro
Maquinaras
Insumos
Mashua Begra {L
13,200 kg
1 Jabas plasticas ( Pasado |
A
1 M=53 de Acero Selecclon Marma ;400 gr
Inmac. T
1 Tinas de Acern Lavado Agua poiable
Inmac.
B s
1 Tinas de Acern Desinfectado Soluclon {50ppm CI residual)
Inmac.
1 Trozadior Ino. | Trozadora | 2D minutos; #mailla: 4mm
i
1 Pulpsagara Tlempa: 3 minutos; Grado Brix 5°
Pulpsadora PH : 5,16 ; #malia: 1 mm
1 Tamizado P. mema: 3.7G kg
Tamizadoi P. Zumoc 6.95 kg
Fllfrado Tiempa: 40 minutos
1 Alpmizador | Atomizader | T:175*C, Tlempo: 2 haras
Producto 2088 gr
faminado Envias st
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UNIVERSIDAD MACIOMAL AGRARLY LA MOLINA - e
IMSTITUTO DE DESARROLLO AGROINDUSTRIAL "Idd R P
IMDDA

7. Conclusiones del Producio
— El profucio atomizado o2 mashua negra, presentt un rendimiento gal 1.58%.

— El rendimiento del polvd alomizado puede aumentar entre un 4 — 5% con 3
aficion de encapsulantes (10°% el tofal extracio concenirado de mashua

negraj.

Cuadro M* 1: Materla prima

Bem  Ingredentes Cantidad UL
1 | Mashua Nega 13,200 kg

Cuadro N°2:  Caracteristicas fslcoquimlcas del extractoe lguido de la

mashua negra
Graso Siix B
2z PH 5,16

Cuadro N*3:  Producto terminade
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Anexo 8. Modelo de contrato de colaboracion empresarial

En a XX de xxxx de 200X

De una parte, Don/Dofia, con D.N.1., en calidad de representante de, con C.I.F. A-XXXXXXXX
y domicilio en, en adelante LA EMPRESA.

De otra, D. xxxxx, con D.N.Il. XX XXX.XXX-A, con domicilio en xxx en adelante, EL
COLABORADOR. EXPONEN Que es una empresa legalmente constituida dedicada a (en
adelante LA EMPRESA) y que desea contratar mediante este documento los servicios que se

detallan en el anexo UNO.

Que el colaborador conoce las caracteristicas del trabajo para el que se le solicita colaboracion
y que tiene la titulacion y el conocimiento necesario para ello, y en funcién de esto manifiesta
su capacidad y formacion necesaria para la realizar la colaboracion objeto del presente
documento. ACUERDAN Que ambas partes se reconocen capacidad legal para otorgar y firmar
el presente CONTRATO MERCANTIL DE COLABORACION sujeto a las siguientes:

ESTIPULACIONES

1°.- Que el colaborador pondra a disposicion de LA EMPRESA los trabajos, estudios, textos,
gréficos y articulos en general o cualquier otro tipo de material que sea necesario con destino al
trabajo sefialado, del cual conoce su contenido y extensidn y que se reflejaran en los sucesivos

anexos UNO.

2°.- Que LA EMPRESA podré hacer uso de ese material puesto a su disposicién para llevar a
cabo la publicacion en cualquier formato o canal, sin limitacion alguna, del trabajo objeto del
presente contrato, formando parte de una obra en colaboracion en la que participan diferentes

profesionales.

3°%- Que las condiciones concretas econémicas, de planificacion, plazos de ejecucion y
contenidos de esta colaboracion vendran reflejados en los sucesivos anexos DOS al presente

documento.

4°.- Que LA EMPRESA liquidara el precio pactado para esta colaboracién en los plazos y forma

gue se sefialen en los sucesivos anexos DOS.

5°.- El colaborador y LA EMPRESA se obligan a actuar con toda la discrecion y reserva
necesarias para mantener el secreto y confidencialidad de los trabajos realizados por y para LA
EMPRESA o cualquiera de sus empresas colaboradoras o marcas comerciales. El colaborador

manifiesta conocer los graves perjuicios que podria ocasionar a LA EMPRESA la falta de
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discrecidn en su trabajo y se compromete a no revelar, bajo ninguin concepto, a ninguna persona
o0 entidad del tipo que fuere, la totalidad o parte de informacion relativa a los trabajos realizados
por o para LA EMPRESA. El colaborador sera responsable de los perjuicios que la falta de
cumplimiento de esta estipulacion pudiese acarrear a LA EMPRESA y sabe que LA EMPRESA
perseguird legalmente este incumplimiento exigiendo las responsabilidades de todo tipo a que

en derecho hubiese lugar.

6°.- El colaborador manifiesta que la totalidad de la documentacion cedida a LA EMPRESA en
el marco de este contrato es de autoria propia, habiéndose apoyado en otros trabajos, estudios,
0 archivos propios, y que no es copia o plagio, ni total ni parcial de otros trabajos o
documentaciones similares ajenas. Por esta razén, exime a LA EMPRESA o0 a sus clientes o
colaboradores de cualquier tipo de responsabilidad, por cualquier reclamacion que por este
concepto pudiesen realizar terceros. El colaborador se hace siempre responsable, sin excepcion
alguna, de esta circunstancia. En cualquier caso, y de forma general, LA EMPRESA declina en
el colaborador cualquier responsabilidad frente a terceros derivada de la dudosa procedencia,

propiedad, o mala realizacién de todo el material cedido a LA EMPRESA para su publicacion.

7°.- El colaborador cede a LA EMPRESA, sin limitacién alguna, todos los derechos sobre el
trabajo realizado para llevar a cabo la publicacién, en cualquier formato, o utilizacion del trabajo
que el colaborador desarrolla en el ambito de este acuerdo siendo la propiedad intelectual del
trabajo propiedad de LA EMPRESA. La cesion de los derechos, a LA EMPRESA tendra el

caracter de exclusiva e ilimitada.

8°.- Este contrato es un acuerdo global y la empresa y el colaborador podran llegar a sucesivos

acuerdos de colaboracion que vendran reflejados en los sucesivos anexos UNO y DOS.

9°.- El colaborador no podra utilizar en beneficio propio o de terceros los conocimientos
adquiridos sobre la clientela, proyectos, trabajos en ejecucion y funcionamiento en general de
LA EMPRESA, haciéndose responsable de cualquier perjuicio que el incumplimiento de esta

estipulacion acarrease a LA EMPRESA.

10°.- El colaborador se compromete a realizar su trabajo con la mayor calidad posible,
acudiendo a las fuentes necesarias de reconocido rigor y seriedad, y aplicando los métodos y
conocimientos adecuados para que su trabajo de colaboracion resulte del mayor rigor, exactitud

y veracidad cotejada segun los canones éticos profesionales méas extendidos.

11°.- La duracion de este contrato queda circunscrita al periodo de tiempo en que se realicen los

trabajos objeto del mismo y que quedan reflejados en los sucesivos anexos. A la finalizacion

del mismo, expirara el presente contrato. Asi mismo finalizara el presente contrato si por
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razones de mercado, comerciales o técnicas, LA EMPRESA se viera obligada a suspender
definitivamente o temporalmente el contrato. Para ello bastaria la comunicacion escrita de LA
EMPRESA al colaborador con al menos un plazo de tiempo de diez dias. Este es un contrato
mercantil y las partes reconocen gue en ningln caso, hi bajo ningdn concepto, este contrato y

la relacion que regula, podra entenderse como relacién laboral.

En caso de falta de acuerdo por cualquier causa dimanante de este documento, cualquiera de las
partes podra convocar de forma fehaciente y por escrito una reunién en las oficinas de LA
EMPRESA con el fin de resolver las diferencias, estando la otra parte obligada a asistir a dicha
reunioén en un plazo maximo de quince dias desde la notificacién a dicha reunién. En cualquiera
de los casos, ambas partes se otorgaran un plazo de un mes desde la citada convocatoria de
reunion para resolver de forma amistosa cualquier diferencia que, por motivo de la

interpretacién de este acuerdo, surgiese entre las mismas.

Y para que asi conste, las partes lo suscriben en prueba de conformidad y por duplicado en el
lugar y fecha del encabezamiento.

Fdo.xooaaooaoxx FAo. XXX
(Firmar por duplicado)

ANEXOS estipulados en el contrato: Los acuerdos podran ser modificados una vez finalizado

el tiempo del primer contrato inicial (renegociacion).

Anexo 1: responsabilidades y limites de cada empresa, actividades necesarias para operar,

tiempos del contrato (3 afios renovables)

Anexo 2: condiciones econdmicas, pagos Yy plazos, de planificacion (incrementos de area)

cantidades de materia prima a entregar.

Estos anexos son parte del plan de negocio expresado en el capitulo N° 7.
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Anexo 9. Comparativo de regimenes tributarios

Régimen General Régimen agrario Ley de
promocion
andina

¢Quiénes Personas juridicas y con Empresas personas Empresas

pueden acogerse
a este régimen?

negocio cuyas actividades
sean un negocio habitual
como por ejemplo las
actividades comerciales,
industriales, mineras,
explotaciones
agropecuarias, forestales,
pesqueras o de cualquier
recurso natural,
asociaciones de
profesionales cualesquiera.

naturales o juridicas
que se dediquen
cultivos, crianzas,
sector agroindustrial
(excepto industria
forestal)

personas naturales
0 juridicas cuyo
domicilio fiscal y
centro de
operacion se
encuentre en las
zonas andinas.

¢Cuanto pago?

Impuesto a la renta se paga
a la cuenta mensual

IGV: 18% mensual

Impuesto a la renta:
15% respecto a la
renta neta tercera
categoria. Tiene una
tasa de depreciacion
acelerada del 20%
anual respecto a la
inversion de obras de
riego.

IGV tiene una
recuperacion
anticipada de los
bienes de capital,
servicio, insumos y
contratos de
construccion.

La s inversiones del
periodo productivo
no puede ser mas de
5 afios

Impuesto a la
renta: exonerado

IGV:exonerado

¢Anualmente
presento una
declaracion?

Con esta declaracion pago
un equivalente del 29.5%
de mi ganancia para
regularizacion del
impuesto.

Tributa el 15% de la
ganancia para
regularizacion del
impuesto.
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