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RESUMEN EJECUTIVO

Con miras a especializarnos en la trazabilidad de la produccion del cultivo de Café
a nivel nacional y con el tiempo escalar a otros cultivos. La empresa es propiedad de
tres jovenes emprendedores, que decidieron invertir parte de su capital ganado en
emprender y desarrollar su suefio de iniciar un proyecto propio que pueda integrar su
conocimiento al mismo tiempo que genere rentabilidad.

La presente tesis parte en la problematica de mejorar la competitividad y confianza
en la exportacion de café a los mercados internacionales, los mismos que cada vez son
mas exigentes en temas de calidad e inocuidad. Sobre todo, desde hechos de
contaminacion en 1990 que alarmaron el mercado de los alimentos; Por lo que
principales mercados como EE: UU, Europa y Japon han regulado en su legislacion
procesos de trazabilidad para los productos que ingresan a su Pais. Con el objetivo de
garantizar el control en los procesos de la produccién de los alimentos.

El presente estudio de oportunidad de negocio evalta la viabilidad comercial,
operativa y econdmica para la puesta en marcha de una plataforma digital que facilitara
el proceso de trazabilidad en las cooperativas de café de San Martin, para lo cual se
traza los siguientes objetivos:

a. ldentificar los factores clave de éxito para la implementacion de una plataforma
digital que apoye la trazabilidad y certificacion del café, toma de decisiones y
retencion de clientes, para las cooperativas cafetaleras del Perd (Capitulo I1).

b. Identificar los principales problemas de las cooperativas cafetaleras respecto a la
trazabilidad y certificacion del café, apoyo en la toma de decisiones y retencion de
clientes que se pueden resolver con una plataforma digital (Capitulo V).

c. Estimar la demanda potencial (Capitulo V).

d. Disefiar el plan de negocios (Capitulo VII).

e. Proponer el Plan de financiamiento (plan de inversion) (Capitulo VIII).

El modelo de negocio es FREEMIUN donde plantea la creacion de Agro Nativo
Digital, plataforma de apoyo a la gestion de la trazabilidad en las cooperativas
exportadoras de café, es decir ofreciendo un servicio especializado y un acceso gratis
por 30 dias; luego de ser descargado y contactado se le ofrecera el servicio a una

suscripcion y soporte , permitiendo reduccion de los costos, tiempo e informacion
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ordenada y disponible acercando al campo a la digitalizacion por medio de Reporte de
Conformidad de Trazabilidad Global ; la plataforma obtendra certificacion

Ademas, segun lo detectado en el estudio de mercado realizado, el modelo no sélo
se apalanca en una variable tecnoldgica o de especializacion, sino también en el
cumplimiento de la seguridad alimentaria, objetivo de Desarrollo Sostenible, que para
efecto de estudio se ha enfocado a las cooperativas productoras de café del
departamento de San Martin. De esta manera se da un valor agregado y diferencial para
el cliente, mediante un reporte de conformidad de trazabilidad digital al cual el cliente
puede tener acceso desde cualquier parte del mundo y pudiendo verificar los insumos
utilizados en cada lote (agua, insumos quimicos, huellas de carbono) Sumado a ello, se
ofrecerdn servicios complementarios que haran que la compra sea atractivo, la
oportunidad de subasta inversa electronica donde se podra ofertar lotes 0 mini lotes de
café de alto valor en tasa.

Para definir la implementacion del plan de negocios, se realiz6 el estudio de
mercado dando como resultado la estimacion de la demanda (en base a entrevistas a
expertos en certificacion, Gerentes y Administradores de Cooperativas exportadoras de
Café de San Martin, asi como focus groups a responsables de certificacion en las
cooperativas).

Dado que se trata de un startup, se debe tener presente que su comportamiento pude
variar radicalmente entre el primer afio y los subsiguientes, teniendo al inicio un
crecimiento exponencial un circulo virtuoso, en los escenarios optimista y conservador;
0 mostrando una penetracion inicial que luego decae y deja de ser una empresa atractiva,
como se observa en el anélisis de sensibilidad.

Los flujos proyectados se han realizado considerando el escenario conservador, se
ha planteado un plazo a 10 afios y se ha considerado un afio cero de inversion inicial en
el cual se desarrollard la plataforma tecnoldgica y el planeamiento del proyecto.
Asimismo, el financiamiento del proyecto, se obtendra de los miembros del grupo de
tesis e inversionistas por un 60% del capital de trabajo y un 40% por apalancamiento
bancario el primer afio.

La evaluacion econémica del plan de negocio en funcion a las variables anteriormente
descritas y explicadas y con una tasa de descuento de 25% para flujos econémicos,
resulta positiva con un VAN ECONOMICO de S/ 171,068 soles mayor a 0 y una TIR
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de 39.41% mayor al Koa 25%, por lo que se considera viable econGmicamente y se

recomienda su aprobacion
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CAPITULO I. INTRODUCCION

Este capitulo exhibe la problemética de las cooperativas cafetaleras del Per( y las
dificultades que tienen para reCicopilar, procesar y disponer de la informacion necesaria
para la gestion de la trazabilidad, toma de decisiones y retencidon de clientes. Eta
probleméatica nos permite plantear los objetivos, alcances y metodologia de
investigacion de esta tesis.

1.1.  Antecedentes
1.1.1. Problematica de las cooperativas cafetaleras

En 1990 tras ciertos escandalos alimenticios, los gobiernos principalmente
europeos, incorporaron regulaciones en todos los alimentos, considerando la
trazabilidad un punto importante en estas regulaciones (Sarig et al, 2015).

Segun Giudice, V. (2012), la trazabilidad garantiza que a lo largo de la cadena
productiva de alimentos se tenga control de insumos, quedando asi registrados los
procesos desde el campo hasta el consumidor final. EI principal beneficio que trae
consigo la trazabilidad de productos es el ingreso a mercados exigentes en
certificaciones de calidad tipo ISO, permitiendo una mayor precision para localizar el
origen de algun problema sanitario.

El marco normativo de los paises de la Unién Europea, Estados Unidos y Japon
exige la trazabilidad a lo largo de la cadena productiva de sus importaciones de
alimentos, entre ellos el café donde la exigencia es menor. Sin embargo, la
generalizacion de las exigencias de informacion de trazabilidad para los productos en
general y una fiscalizacion rigurosa del adecuado uso de recursos para cada uno de los
sectores se esta volviendo tendencia (Léger, 2010).

Segun SUNAT (2017), entre las empresas exportadoras del Peru se encuentran las
Cooperativas cafetaleras quienes participan con el 23% de los ingresos por
exportaciones de café; siendo los principales destinos Estados Unidos y Europa.
Debiendo cumplir con las exigencias del mercado como la tendencia que cobra fuerza
de “la trazabilidad sustentable”, la cual da seguridad , a cualquier consumidor del
mundo, que los productos que va a consumir han sido producidos usando préacticas
ambientales y socialmente responsables (PULSO, 2014) apoyado fuertemente con
certificaciones como del sello Rainforest Alliance Certified, Naturland, Marine

Stewardship Council (MSC) entre otras, apoyado por el sector Retail y solicitado con



mayor presion por los consumidores como las legislaciones mundiales, exigiendo que
las empresas sean responsables.

En la actualidad la exigencia de la trazabilidad de café se da para los de tipo
certificado, como el café organico, comercio justo (Fairtrade), de especialidad, gourmet
entre otros; en comparacion con el café tradicional que no tiene una exigencia de
trazabilidad. Y a pesar de ésta exigencia de trazabilidad la gestion e informacion de la
misma en muchas cooperativas no estd sistematizada y realizan una trazabilidad
tradicional almacena la informacién en cuadernos de campo, con registros en fichas o
papel, teniendo el riesgo que la informacidn puede ser alterada y ser poco confiable; por
otro lado la extraccion de la informacion es lenta y costosa porque debe ser procesada
de forma manual; dificulta las actividades de certificacion requiriendo de mayor tiempo
para la revision de los documentos de actividades de campo llevada a cabo por los
Auditores Internos y la Empresa Certificadora; y por ende el incremento de los costos;
también dificulta la toma de decisiones que en muchas oportunidades se debe realizar
con informacion desactualizada.

El café que procesan las Cooperativas Cafetaleras Peruanas proviene de fincas de
pequefios productores organizados o independientes que se encuentran dispersos en la
selva siendo producido en la vertiente oriental de la cordillera de los Andes, con alturas
entre los 800 msnm y los 2000 msnm. contando con vias de acceso complicado de sus
fincas a las plantas de procesamiento, haciendo que la supervision de los asesores
técnicos sea complicada (PNUD, 2017); esto obliga a que las labores de supervision
interna se realicen optimizando los recursos y el tiempo.

La reduccion de los precios del café por debajo de USD 95 por quintal en
septiembre 2018 y a USD 96 en diciembre 2018, segun la Bolsa de Valores de Nueva
York; muy por debajo de la barrera de los 100 USD; causé una crisis econémica en los
sectores productores de café en el Perd y a nivel mundial donde mas 25 millones de
cafeteros en el mundo enfrentan ahora pérdidas de miles de dolares en inversion y
ningun retorno. A la fecha 20 de enero 2019 el precio se viene recuperando a 106 USD
sin embargo la tendencia historica desde el 2016 es a la baja (INVESTING, 2019). Las
implicancias para el Pert son en algunos casos catastroficas, considerando que el costo
de produccion de café pergamino es no menor de USD 121 el quintal (JNC, 2016) y
llegar hasta los USD 160 (AGRONEGOCIOSPERU, 2018) debido en gran parte a la

escasez de mano de obra en las zonas de produccion.
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Bajo este escenario, algunas cooperativas se han posicionado en nichos de mercado
como cafés especiales o gourmets, vendiendo café a buenos precios y cerrando en
algunos casos contratos superiores a los USD 170 dolares por quintal, que favorecen a
sus socios, como las Cooperativas José Olaya, Cochapampa o Huadquifia en el Cusco;
Oro Verde, Aproeco o La Divisoria en San Martin. Sin embargo, este proceso es dificil
pues tienen que responder a exigencias de calidad mayores, determinar los climas y
alturas especificas que favorezcan las caracteristicas especiales del café, asi como
controlar con mayor detalle el manejo de las fincas (AGRONEGOCIOSPERU, 2018),
para llegar a puntajes de los granos en taza sobre los 83 — 84 puntos 0 mas y no poseer
defectos en taza, segun la escala de la Asociacion de Cafés de Especialidad de los
Estados Unidos (SCAA).

1.1.2. Propuesta de innovacion
La propuesta de innovacion es crear una plataforma digital que sea un aliado

estratégico para el desarrollo de las cooperativas cafetaleras del Perd. Desde esa

perspectiva, la propuesta de valor para las cooperativas al usar la plataforma digital le
brindaré los siguientes beneficios:

- Los productores podran realizar sus consultas al Asesor Técnico de la cooperativa
por medio de un canal digital, desde aqui podréa realizar sus preguntas sobre sus
cultivos, recibir recomendaciones y acceder a informacion de las Buenas Practicas
Agricolas del Café (BPA).

- Generar la Trazabilidad Digital del Café permitiendo disminuir tiempos, asi como
costos de los procesos involucrados a la Certificacion, con esto los asesores técnicos
o Auditores Internos de las cooperativas tendran herramientas para la recoleccion,
almacenamiento y proceso de la informacion relacionada a las fincas cafetaleras,
ademas el Comité Interno de Certificacion tendra las herramientas para evaluar la
documentacion de los productores.

- Los Gerentes o Directores de las cooperativas cafetaleras tendran herramientas que
le facilitaran la toma de decisiones “tener la informacion precisa para tomar la
decision correcta”, ya sea en comercializacion para saber lo que puedo ofrecer,
proyecciones de la campafia, estimaciones por zona, volumen, productores;
haciendo uso de una base de datos de Inteligencia de Negocios, explotando la
informacion de los procesos de certificacion, abastecimiento, calidad y trazabilidad
de café en tiempo real.



- Los clientes de las cooperativas (tostadores, Traders locales e internacionales, etc.)
tendran acceso a una plataforma donde accederan a informacion de la cooperativa
como calidad, ubicacidn, zonas altitudinales, cantidad disponible para negociar el
stock.

1.1.3. Propuesta de negocio

Se propone desarrollar un Plan de Negocio para brindar el servicio de una
plataforma digital para la gestion de la trazabilidad para las cooperativas cafetaleras del

Peru. Esta plataforma facilitara la trazabilidad y certificacion del café, apoyo en la toma

de decisiones y retencion de clientes.

1.2.  Preguntas de investigacion

1.2.1. Pregunta general

¢Es viable econdmica y financieramente la implementacion de una plataforma digital

para la gestion de la trazabilidad en las cooperativas cafetaleras del Per(?

1.2.2. Preguntas especificas

- ¢Cudl son los factores clave de éxito de una plataforma digital para la gestion de la
gestion de la trazabilidad para las cooperativas cafetaleras del Per(? (Capitulo I1).

- ¢Qué problemas identificamos en el andlisis del entorno de las cooperativas
cafetaleras respecto a la trazabilidad y certificacién del café, apoyo en la toma de
decisiones y retencion de clientes que se pueden solucionar con una plataforma
digital? (Capitulo Il1).

- ¢Cuél es la demanda potencial para una plataforma digital de este tipo? (Capitulo
V).

- ¢Cudl es el modelo de negocio digital y cudl es la estrategia competitiva para
asegurar el retorno econémico y financiero de la inversién requerida? (Capitulo
VII).

- ¢Como serian las estrategias tacticas del plan de negocios a implementar? (Capitulo
VI).

- ¢Cudles serian las estrategias de financiamiento (plan de inversién) para el negocio

propuesto? (Capitulo VIII)



1.3.  Objetivos de investigacion
1.3.1. Objetivo general

Demostrar la factibilidad econémica y financiera de un modelo B2B de una
plataforma digital para la gestion de la trazabilidad para las cooperativas cafetaleras del

Perd.

1.3.2. Objetivos especificos

- Identificar los factores clave de éxito para la implementacion de una plataforma
digital que apoye la trazabilidad y certificacion del café, toma de decisiones y
retencion de clientes, para las cooperativas cafetaleras del Peru (Capitulo I1).

- Identificar los principales problemas de las cooperativas cafetaleras respecto a la
trazabilidad y certificacion del café, apoyo en la toma de decisiones y retencion de
clientes que se pueden resolver con una plataforma digital (Capitulo I11).

- Estimar la demanda potencial (Capitulo 1V).

- Disefiar el plan de negocios (Capitulo VI).

- Proponer el Plan de financiamiento (plan de inversién) (Capitulo VIII).

1.4.  Justificacion y contribucion

1.4.1. Justificacion

Existe una oportunidad de negocio que vincula la necesidad creciente de las
Cooperativas Cafetaleras para ser mas eficientes en sus procesos de trazabilidad y
certificacion; la necesidad de contar con herramientas que les permitan acercarse a sus
productores con asistencia técnica y asesoria; con informacion e indicadores para tomar
de decisiones; y la necesidad de fidelizar a sus clientes para incrementar el volumen de
ventas.

Segun el Proyecto Café y Clima (2017), el 15% o0 10% de la demanda mundial es
hacia mercados con certificacion (por medio de adquisicion de sellos o certificaciones
de calidad como las otorgadas por UTZ, Rainforest Alliance, Organicos, Comercio
Justo, entre otros) y los especiales (comercializados en cafeterias especializadas).

Asimismo, segun la International Coffee Organizacién (ICO) el Peru es el noveno
productor de café y séptimo exportador a nivel mundial; segin el Censo Nacional
Agropecuario — CENAGRO realizado en el afio 2012, un aproximado de 425 mil
hectareas (ha) de café son conducidos por 223 mil familias, localizadas en 15 regiones;

sin embargo, solo 5 de ellas como son las de regiones de Junin, San Martin, Cajamarca,



Cusco y Amazonas las que concentran el 87% del total de productores y del &rea de
cultivo.

Segun el CENAGRO (2012) la cantidad de productores que se encuentran
asociados generalmente en cooperativas es de un 20%; que representa 44 mil familias,
siendo productoras y exportan dando preferencia a la certificacion orgénica de sus
plantaciones y a los cafés especiales. A su vez, Rainforest Alliance (2011) informé que
en el Perd existen 135 mil hectareas de tierras con cultivos de café con certificacion
organica lo que involucra a 40,000 familias; por otro lado, en el 2016 la Junta Nacional
del Café (JNC) informé que existen 150 mil hectareas de cafés especiales certificados.

Las Cooperativas Cafetaleras realizan la certificacion de los campos con el fin de
comercializar el grano a mejores precios; y para ello supervisan la certificacion de
cientos de pequefios productores, que mantienen fincas que van de 1.5 a 5 ha que se
encuentran dispersos en la selva a diferentes altitudes comunicados con precarios
caminos que dificultan la comunicacion y traslado.

Bajo este escenario, existen dificultades para realizar la supervisién de campo y
asesoramiento por los asesores técnicos, uno porque las cooperativas cuentan con muy
pocos y dos porque los campos se encuentran a grandes distancias entre ellas haciendo
que en promedio un asesor por dia solo llegue a visitar entre 2 a 4 productores. Por este
motivo es comin que los asesores técnicos prioricen en sus visitas la capacitacion,
recoleccion, consolidacion de la informacion del productor para fines de su
certificacion, llenando las Fichas de Inspeccion Interna en hojas de papel.

Ademas, dado que la informacion se encuentra en hojas de papel el procesamiento
de la data de cada finca con fines de llevar a cabo el proceso de certificacién con la
empresa auditora es lenta y costosa (conlleva un esfuerzo logistico considerable para
recopilar, organizar y preparar la informacion), que incluso puede tener errores.

Por otro lado, no es posible contar con la informacion disponible de forma temprana
sobre la campafia de café porque en muchos casos la misma se mantiene en documentos
en hojas de papel y archivos en Excel; incluso la informacién de las existencias en
almacén no estan disponibles a tiempo porque deben de prepararse y organizarse;
afectando la toma de decisiones porque estard supeditada al tiempo que tome la
recopilacion y consolidacion siendo en muchos casos considerable, lentas y dificultando

las negociaciones de la venta del café.



Finalmente, una problemaética recurrente en las cooperativas esta en la busqueda de

nuevos clientes, porque el mercado del café es muy dindmico y existe mucha

competencia a nivel internacional, por ello es necesario generar lazos de confianza y

demostrar el compromiso por parte de la cooperativa para fidelizar a sus clientes.

Bajo este contexto nace AGRONATIVO, con el objetivo de generar valor a las

cooperativas cafetaleras y que aporte una solucién a los problemas fundamentales en la

cadena productiva del café. En la etapa inicial se centra en una solucion principal que

tiene cinco servicios especializados acorde a la demanda de las cooperativas cafetaleras

pequefias y medianas, accesibles de manera simple:

Modulo del productor, donde podré realizar sus consultas a su supervisor de
campo asignado, las recomendaciones de aplicacion, la Buenas Practicas Agricolas
del café (BPA), estimaciones de cosecha.

Modulo del Asesor Técnico, podra organizar el itinerario de visitas, asi como las
recomendaciones y cumplimiento de los productores, y la recopilacion de
informacion para la certificacion de las fincas de café.

Mddulo de Trazabilidad Digital del Café, que permitira acortar tiempos y reducir
costos del proceso de Certificacion, con esto los asesores técnicos o Auditores
Internos de las cooperativas tendran herramientas para el proceso de la informacion
digital de las fincas cafetaleras; ademas el Comité Interno de Certificacion y la
empresa auditora que lleva a cabo la certificacion tendra las herramientas para
evaluar la documentacion digital de los productores.

Modulo de Toma de Decisiones, dirigido a los Gerentes o directores de las
cooperativas cafetaleras con herramientas que le facilitaran la toma de decisiones
con la informacion de su produccion de manera oportuna haciendo uso de una base
de datos de Inteligencia de Negocios, explotando la informacion de los procesos de
certificacion, abastecimiento, calidad y trazabilidad de cafe.

Mddulo de Clientes, dirigido a los clientes de las cooperativas como Traders
locales e internacionales, “tostadores”, donde tendran acceso a la informacidon que
la cooperativa autorice sobre calidad, ubicacién, zonas altitudinales, cantidad
disponible, con el fin de generar lazos de confianza y demostrar el compromiso por

parte de la cooperativa de cumplir con sus clientes.



1.4.2. Contribucion a la innovacion
La investigacion se enfoca en innovacién de producto (plataforma digital) que hace

las veces de una innovacion de proceso en tanto herramienta de gestion para las

cooperativas cafetaleras del Perd. La plataforma digital permitird la articulacion
aplicando tecnologias de la informacion y comunicacion orientadas al sector agricola,
dando cumplimiento a una de las lineas prioritarias propuestas por el Programa

Nacional de Innovacion Agraria basada en politicas agrarias promover e incentivar del

uso de Tecnologia, Informacion y Comunicacion como estrategia para contribuir con la

mejora de la calidad de vida de los productores.
Con ello, la tesis de investigacion contribuira a:

- Mejorar la comunicacién entre la cooperativa y el productor, por medio de un canal
digital en tiempo real, que sirva de apoyo Yy asesoria en sus labores cotidianas.

- Brindar herramientas para los asesores técnicos en su labor de asistir a los
productores.

- Reducir el tiempo en recoleccion y procesamiento de informacion de los campos
para su certificacion.

- Brindar nuevas herramientas estratégicas para la gestion y toma de decisiones
Gerencial.

- Brindar un canal entre la cooperativa cafetalera y sus clientes, con el fin de
transparentar la informacion, fidelizar y mantener relaciones comerciales a largo
plazo.

1.5.  Delimitacién de la investigacion

1.5.1. Disefio de la investigacion
El disefio de investigacion para el alcance de esta investigacion sera exploratorio y

descriptivo a través de entrevistas a expertos en las cooperativas cafetaleras de café y

empresarios de primer nivel, que permita determinar la factibilidad de un plan de

negocio asociado a una plataforma digital que fortalezca la toma de decisiones y ventas
de las cooperativas cafetaleras del Peru.

1.5.2. Alcances

a) El presente plan de negocio tiene un horizonte de evaluacion de 10 afios, tiempo que
se estima el servicio llegue a su maduracion, proyectado a iniciarse en el afio 2019.

b) El propésito de esta investigacion es determinar la factibilidad econdémica -

financiera del plan de negocio, su posterior implementacion no es parte del alcance.
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d)

Mejorar procesos de recoleccion y procesamiento de informacion relacionada a
trazabilidad, certificacion y comercializacién de las cooperativas cafetaleras, y
brindar herramientas de mejora en la toma de decisiones gerenciales de las
cooperativas cafetaleras.

El servicio propuesto incorporard como clientes directos a las cooperativas
cafetaleras de la region San Martin con miras a expandirnos a todas las regiones
cafetaleras del Per( en los primeros 5 afios.

La plataforma de servicios digital se soportara en un software desarrollado a manera
de wireframes y prototipos, con el fin de fortalecer la propuesta de valor del servicio.
El estudio consideraré analizar la factibilidad econémica financiera de la creacion
de una empresa que implementara el servicio propuesto en el plan de negocios con
el método de flujo de caja descontado al costo de oportunidad del accionista y costo
promedio ponderado de capital para obtener el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa

de Retorno de Inversion (TIR).

1.5.3. Limitaciones

Limitaciones de informacion

La ultima informacidn disponible proviene del tltimo Censo Nacional Agropecuario
del INEI es del afio 2017, A la fecha la informacién podria tener variaciones; para
subsanar esa informacidn se realizaran entrevistas selectivas a los encargados de la
toma de decisiones en las Cooperativas Cafetaleras de la Region San Martin.

La Linea Base del Café del afio 2017 ha sido redactado y hecho publico en el marco
del Programa de Commodities Verdes, del Programa de las Naciones Unidas para el
Desarrollo (PNUD) y toma como informacién base el IV Censo Nacional
Agropecuario (CENAGRO) realizada el afio 2012; para subsanar esa informacién se
realizaran entrevistas a expertos sobre Cooperativas Cafetaleras.

No existe informacion actualizada sobre la situacion de las cooperativas cafetaleras
respecto a sus procesos de recoleccion, procesamiento y almacenamiento de
informacién de trazabilidad, certificacién y comercializacion; para minimizar los
riesgos de informacion se efectuara entrevistas a los responsables de la toma de

decisiones en las Cooperativas Cafetaleras.

Limitaciones de recursos

Esta investigacion se realiza con recursos de los autores de esta tesis y con

financiamiento adquirido por PNIA.



Limitaciones de tiempo
- El tiempo para realizar el plan de negocios es de siete meses (de mayo a enero de
2019), la informacidn adquirida en este trabajo corresponde a los Gltimos 3 afios.
1.6. Metodologia de investigacion
1.6.1. Mapa mental de la investigacion
La Figura 1 Define la ruta de la investigacion hecha que concluye en un plan de
negocio, de la parte ldgica del negocio a la evaluacion econdmica financiera de la

inversion requerida para la implementacion del negocio propuesto.

Figura 1 Mapa mental de la investigacién aplicada gue culmina en un Plan de Negocios

Antecedentes
Ldgica del negocio Hipatesis de Innovacion
Las cooperativas cafetaleras tienes ~ PAIN L ?A'fN
dificultades para tomar decisiones debido a Tzf:é’élhdoasdf?s'“’i;:smg;:” Comrﬁjﬁif{t:;;;'gorar
que la informacion esta dispersa (lnterna y transcripeion, demora en la eficiencia de la
externa) y toma un tiempo coqmderable informes, analisis de riesgo trazabilidad, toma de
procesarla perdiendo oportunidades de de pérdida de informacion decisiones y retencion
negocio v confianza de sus clientes. de clientes.
Marco de Referencia
Plataforma virtual Plataforma virtual para gestion de
Cooperativas cafetaleras del Peru como herramienta de trazabilidad, toma de decisiones y
gestion retencion de clientes
Analisis del Entorno Anadlisis y planteamiento . .
. Anélisis interno del sistema
del modelo de negocio <= -
L L. digital peruano
Investigacion de mercados diaital
Plan de Negocio
Estrategia de Estrategia de Estra_tegl_a,en _
Marketing operaciones en organizacion y Estrategia de RSE
plataforma capacitacion

|

Evaluacién Econémica y Financiera

Flujo de caja Evaluacion de riesgos

(Adachi 2018), (Autores de este documento).

1.6.2. Etapas de la investigacion
a) Las etapas de la metodologia de la investigacion (De acuerdo con la figura 1).
b) Establecer el procedimiento para obtener datos relacionados al mercado del café.

Busqueda, seleccion y uso de la informacion proveniente de fuentes especializadas.
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c) Realizar entrevistas personales a actores involucrados en el negocio del café:
gerentes de cooperativas cafetaleras; suministradores de tecnologia nacionales e
internacionales.

d) Andlisis cualitativo de la informacion recopilada, para determinar necesidades de
informacion especifica que haga falta completar.

e) Determinacion de la propuesta de valor que genere el proyecto.

f) Elaborar el plan de negocios que incluya informacién del plan del proyecto.

g) Redaccion y del proyecto en forma consistente a cada etapa del proceso.

1.6.3. Recoleccion de datos de fuentes primarias y secundarias
En la Tabla 1 se muestra cudles fueron las técnicas de recoleccion de informacion

para las fuentes primaria y secundaria, alineadas a los objetivos especificos.

Tabla 1 Matriz de Estrategias de recoleccion de datos

Nivel Aspecto a resolver Fuentes
Situacidn actual respecto a sus procesos de recoleccién y Primarias:
almacenamiento de informacidn relacionada a trazabilidad, Entrevistas a profundidad
certificacion y toma de decisiones. a cooperativas cafetaleras

[%2] .z
e Problemética de la trazabilidad y certificacién de campos de | de la Region de San
= cultivo. Martin.

23] — - = ias:

g § Dificultades para obtener la informacion de manera temprana ;Z?sz:gzr[ﬁbs de

2o y oportuna para la toma de decisiones gerenciales. Dificultar MINAGRI SUNAT

c 0.2 para la retencion de sus clientes. INEI : :
T v ® - - . .
c O . .
g £ g Determinar la demanda y expectativas del servicio. Publicaciones
% 23 Identificar los factores de riesgos propios del negocio. especializadas sobre
00o café.
« | Informacién de software ofrecido en el mercado nacional, Primarias:
E | comercializado por empresas nacionales y extranjeras. Llamadas telefonicas a
o
8% - las empresas
8= i : i i proveedoras.

2 S g J Informacion relacionada al precio de las soluciones de Secundarias:

f_.f “g g); S { software ofrecidas en el mercado nacional. Pagina web oficial de los
£ £ o & { Informacion del mercado al cual se dirigen estas empresas. proveedores.
Ouw s & i

Implementacion de plataformas digitales. Primarias:

Tendencias de uso de herramientas digital movil del sector | Entrevistas a expertos en

. agricola. el rubro de Tecnologias

= oo _ : .

=4 « Disefio conceptual (especificaciones comerciales del gzgﬁgzg)rrir.::c'on.

a producto, para conocer atributos) Publicacioneé

g « Especificacion y disefio (descripcion a detalle del servicio, especializadas

5 arquitectura, disefio y del proceso de desarrollo). Produccion P

b= y prueba de prototipo ¢ Experiencia de Usuario Pruebas del

- - . . -

K prototipo con los actores del Servicio: Cooperativas

. cafetaleras.

Elaboracién: Autores de esta tesis.
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CAPITULO Il. MARCO CONCEPTUAL

Debido a que, en el mundo actual, no podemos concebir a las organizaciones
(Cooperativas Cafetaleras) como simples entes separados en una economia globalizada
y de los grupos que la conforman, es que comenzaremos este capitulo con el sector del
Café a nivel internacional; para después pasar al anélisis de las Cooperativas cafetaleras
en el Per( y conocer las implicaciones organizacionales y gerenciales, involucrando el
desarrollo de negocios digitales, la calidad del mismo y su aceptacion.

2.1.  Situacion mundial y peruana del café
2.1.1. Situacion mundial del café
Produccion de café

En las Gltimas décadas la tendencia de la produccion de café viene aumentando,
pasando de producir 113.6 millones de sacos (7,83 millones de tonelada) en 2000 a
158.9 millones de sacos (10,9 millones de toneladas) al 2018. Al 2017 los principales
paises exportadores de café son Brasil (1.6 millones de toneladas), Colombia (710 mil
toneladas), Honduras (430 mil toneladas) e Indonesia (415 mil toneladas); Pera (244
mil toneladas) es el octavo en la lista.

Demanda de café

La demanda mundial de café en el afio 2017 fue de 6,86 millones de toneladas los
principales paises importadores son: Estados Unidos (1.4 millones de toneladas),
Alemania (1.0 millones de toneladas), Italia (563 mil toneladas) y Japon. (403 mil
toneladas). Del consumo mundial se destina:

- Entre el 85% y 90% a los cafés instantneos u otras bebidas a base de cafe.
- Entre 10% y 15% a mercados certificados o sostenibles.

Los mercados emergentes (Corea del Sur, Rusia, Argelia algunos paises de este de
Europa) y los paises exportadores tienen altas tasas de crecimiento del consumo, es asi
que entre el 2007 y 2017 ha pasado de 27 millones de sacos (1,863 toneladas) a 49
millones de sacos (3,38 mil toneladas) de café consumidos.

Proyecciones

El consumo mundial creciente de café, para el 2025 se proyecta un consumo
mundial de 160 millones de sacos (11,04 millones de toneladas) y con una produccién
mundial de 170 millones de sacos (11,73 millones de toneladas).

2.1.2. Caféenel Pera
Situacion del café peruano

12



En la actualidad se busca la mejora de competitividad de la cadena de valor, asi
como la sostenibilidad de la misma.
Areas cosechadas

La superficie cosechada del cultivo de café a lo largo de esta década ha ido en
aumento (Figura 2), recuperando las areas afectadas por el ataque de la roya. La
produccion de café diferenciado en Per( tiene como principal produccién la de los cafés
convencionales con el 64% de la superficie cosechada (270 mil hectareas), seguida los
cafés certificados con el 36.5% de la superficie cosechada (155 mil hectareas) y la
produccion de cafés especiales con el 2% de la superficie cosechada; indicando el
aumento de los precios a medida que para los cafés certificados y especiales.

Figura 2 Serie historica de superficie cosechada de café pergamino (ha)
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(MINAGRI) (Autores de esta tesis)

El incremento de la produccion nacional de café se debe al aumento al de areas
cultivadas y rendimientos luego de los problemas dejados por la plaga roya del café.
Siendo 7 regiones las que cultivan cerca del 95% del café, se produce entre los 800 a
2,000 msnm, ocupa el 25% del area agricola de la Amazonia.

Produccion nacional

El boletin estadistico: Café en Perq, indica que hay un potencial exportador de 294
miles de toneladas de café (4.9 millones de sacos) a pesar de los impactos ocasionados
por la roya entre los afios 2013 -1014. Se proyectan para fines del 2018 una exportacion

que supera los 234 miles de toneladas (3.9 millones de sacos).
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Las principales regiones productoras son San Martin, Junin, Cajamarca, Amazonas
teniendo representando el 79.5 de la produccion nacional al 2017. Regiones como Puno,

Piura, Pasco, Ayacucho tienen una produccion menor siendo la region Cusco la menos

eficiente a pesar de tener una superficie cosechada mayor.

Tabla 2 Demandas especificas de café peruano

Principales paises
importadores

Precio

Observacion

Segun bolsa de New York.

80% de la oferta exportable. Se realiza

EEUU, Alemania, | Precio con tendencia a la ﬁgéionaﬁ?spresai)ca mug:?ii?'zg?éis dZ
Bélgica y Corea baja: US$100 a US$145 x L particip
vintal cooperativas 'y  asociaciones  de
g productores.

Estados

y Canada

Certificados| Mainstream | Demanda

Unidos,

Alemania, Bélgica

US$ 140 a US$ 190
quintal, con premios entre
US$ 20 y $ 50 por quintal

17.5% de la oferta exportable. Destacan
certificaciones de comercio justo,
organico, Rainforest y UTZ. Liderado
por cooperativas 65% del segmento.

Estados

Especial

y Francia

Unidos,

Alemania, Bélgica

Superior a los US$ 200
por quintal, llegandose a
precios de US$ 720
quintal a inicios del afio

2.5% de la oferta exportable. Llamados
también cafés de alta calidad de alto
puntaje de taza. Liderado por
cooperativas.

Fuente: Junta Nacional del Café

El mercado nacional comercializa en gran porcentaje cafés descartes, de segunda,
solo un pequefio porcentaje es de calidad que son adquiridos por tostadores a nivel
nacional y por las empresas de café soluble (siendo importado por mercados como Chile
o Ecuador, reingresando al Pert con marca comercial
2.1.3. Las asociaciones cooperativas cafetaleras

El Censo Nacional Agropecuario - CENAGRO (INEI, 2012), sefiala que el 85%
del total de caficultores son pequefios (1 ha a 3 ha); 30% se encuentran asociados
principalmente en cooperativas. El resto no asociado presenta dificultades para acceder
principalmente a financiamientos, para afrontar diversos riesgos de distinta clase como
los derivados del cambio climatico, globalizacion y cambios en el mercado.

Las zonas productoras de café del Pert se pueden dividir en tres clusteres:

- El claster del norte: produciendo mas del 50% produccion nacional, las regiones
de Amazonas (Rodriguez de Mendoza), Cajamarca (Jaén y San Ignacio) y San

Martin. (Moyobamba).
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- El cltster selva central: con el 27% de la produccién nacional, Pasco (Satipo) y
Junin (Chanchamayo) concentran su produccién en las provincias de Satipo y
Chanchamayo.

- El claster sur: Conformado por Cusco y Puno.

De acuerdo al Ministerio de la Produccion (2018), a nivel nacional existen 82
Cooperativas, en estado activo, dedicadas al rubro cafetalero (anexo 49 “Distribucion
de cooperativas a nivel nacional™)

En las cooperativas de cafetaleras existen deficiencias que no permiten su pronto
aumento, esto es debido principalmente a problemas de trazabilidad dentro de las
organizaciones; debido a que no se registra informacion confiable a lo largo de la cadena
productora.

2.1.4. Las cooperativas exportadoras de café de la Regién San Martin
En el Perl se estima que el 30 % de los productores agrupan en organizaciones

(entre cooperativas y asociaciones). El 61% de estas exporta directamente, y el resto a

través de una empresa exportadora.

En las regiones de Junin Huanuco, Cajamarca, Amazonas, Cusco, y San Martin
concentran 386 476 ha con un total de 203409 productores que representan el 91% del
total nacional. (sector café)

Siendo el cuarto producto con mayor exportacion a nivel nacional, se produce en
16 regiones del Perd siendo la de mayor produccion la region San Martin con 91.2 mil
toneladas al afio y con un rendimiento de 955 kilogramos por hectérea; su poblacién es
de 5,535 productores (2017). Y al afio 2017 segun el Censo Nacional de Cooperativas
2017 del Ministerio de la Produccion - INEI, se tienen 14 cooperativas cafetaleras
(Anexo 1)

Procesamiento de café
Dentro de los estandares a cumplir el café estan:

- Fisicos: Humedad, forma, tamafio, apariencia, defectos.

- Sensoriales: Aroma, sabores, apariencia visual. Sensoriales.

La evaluacion de los estandares para la clasificacion del café se encuentra en la
Norma técnica peruana de café

La calidad del café esta determinada por condiciones geograficas, de clima y
buenas practicas culturales, en este punto el cumplimiento de manera cabal de los

procesos de recoleccidn, despulpado, fermentado, lavado y secado. (Nahuamel 2013).
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2.1.5. Las certificaciones

Las certificaciones de los productos agricolas permiten ingresar y competir en

mercados extranjeros, las certificaciones que utiliza el café para los principales

mercados como EEUU, Alemania, Japon y paises de la union europea son:

Organico, cafés con un manejo agronémico conservacionista, de procesos que no
usan productos sintéticos dafiinos. Estos productos resultados de un manejo
organico son llamados también bioldgicos o ecoldgicos.
El café de comercio justo: garantiza un precio minimo a los productores. También
el beneficio de un pre financiamiento de la cosecha
Café amigable con las aves (Bird Friendly) caracterizado por tener como requisito
la presencia de arboles y manejo organico de los campos de cultivo en los campos
de cultivo con el fin de proporcionar habitat para las aves migratorias.
C.A.F.E. Practices, Coffee and Farmer Equity - C.A.F.E. - Practicas para
Starbucks Coffee Company. Es un programa de adquisicién de café oro siguiendo
criterios establecidos en los Lineamientos generales de evaluacion del programa
C.A.F.E. — Practices, que tienen como proposito:
- Garantizar la produccion sostenible del café a adquirir.
- Retribuir a los productores que empleen de métodos de produccién sostenibles.
- Evaluar que se cumplan los estandares ambientales, y socioeconémicos dentro
de la cadena de suministro de café.
Rainforest Alliance, promueve sistemas de produccién con:
- Sostenibilidad ambiental: conservacion de la biodiversidad y recursos
naturales.
- Social: Certifica que se cumplan con estandares de sociales, como seguridad
del trabajo, acceso a servicios basicos.
- Econdmica: Planificacion efectiva y sistemas de gestion de fincas.
La certificacion de UTZ Cape equivalente al Eure Gap, garantiza la calidad social
y ambiental durante la etapa de produccion de café, que son exigencias de diferentes
marcas y consumidores (BIOLATINA, 2019).

2.1.6. Principales problemas del café en Peru

El café es el sustento de 223 mil familias de pequefios productores, teniendo que el
85% son pequefios productores con menos de 5 hectareas, el 65% de los productores

son mayores de 50 afios, el 80% conduce su finca sin manejo técnico ni empresarial,
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el 30% pertenece a alguna organizacion y 64 mil hectareas son administradas por
mujeres.

El problema central es el impacto en la competitividad y sostenibilidad que causan
los niveles bajos de produccion de café, asi como en la calidad del mismo.
Permaneciendo en un circulo de pobreza.

La informalidad creciente de loa agentes econdmicas dificulta su gobernanza dentro
de la cadena. Poca o nula de informacion acerca de los indicadores de la cadena,
sobre todo los indicadores de produccion como rendimientos, areas cosechadas,
produccion, etc.

Tener un registro de productores con informacién a detalle acerca del area,
ubicacion georreferenciada, etc.; permitiria una toma de decisiones a las
cooperativas, asociaciones de productores, entidades publicas y privadas; de con un
sustento real y proyecciones reales.

La limitada infraestructura de postcosecha para el tratamiento del grano
principalmente el secado, sumado al poco desarrollo de infraestructura y gestion de
la calidad que den soporte y aseguren la trazabilidad indicadores que definen la
calidad del producto.

Asi mismo no hay incentivo a la calidad de grano por parte de acopiadores. Las
cooperativas no cuentan con personal especializado, ni laboratorios para hacer
evaluaciones de calidad, hay una deficiente promocion de la calidad.
Ambientalmente el cultivo de café resta hectareas de bosques debido a la instalacion

de cultivo sin prestar importancia a los modelos en modelos agroforestales.

2.1.7. Realidad de la trazabilidad en las cooperativas exportadoras de café

El productor es el primer eslabon de la cadena café, responsable de la produccion

y las labores que estan involucradas en este proceso como aplicaciones, cuidado de

cosecha hasta el beneficio en hiumedo o en su defecto la venta de las cerezas

directamente.

El dificil control de los procesos en el campo por muchas razones (distancia de

parcelas, deficiencia de personal técnico, requiere un mayor costo realizar visitas

continuas), lo que a menudo hace dificil poder garantizar al 100% la trazabilidad en

varios puntos de la etapa productiva. Las acopiadoras adquieren productos en base a

negociaciones de confianza con sus proveedores. Es comdn que debido a este tipo de
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relacion existan engafios, mezclas de producto convencional con orgénico, cambios en

el beneficio y transporte.

Los principales problemas de trazabilidad son:

- Dificil control de los procesos en el campo, haciendo complicado garantizar al 100%
el origen y en qué condiciones se dio el proceso de la produccion. Las acopiadoras
compran en base a negociaciones de confianza con sus proveedores. Existe grandes
probabilidades de engafio, mezclas y cambios entre los procesos de beneficio y el
transporte del café.

- Ladificultad de garantizar la transparencia de la informacion. La realidad que son
muchas las cooperativas que entregan informacién no ajustada a la realidad,
informacidn improvisada sin una conexién directa en sus sistemas, comprando café
de lugares cuyos procesos no estan identificados y hacerlos pasar por café de otros
origenes. Esto ha generado que empresas tostadoras trabajen directamente con los
productores, siendo ellos los que se encargan de manera directa el seguimiento de
los procesos para garantizar la idoneidad de datos de trazabilidad. Originando una
tendencia entre las multinacionales y las grandes empresas.

- La falta de sistemas de control de Lotes y micro lotes, asi como de recojo de
informacion a lo largo de la cadena de suministro, son un gran problema para
realizar la trazabilidad.

2.2. Trazabilidad

De conformidad con las normas ISO 8402 Trazabilidad se define como “la
capacidad para reunir el tejido histdrico, la utilizacion o localizacion de un articulo o de
una actividad por medio de una identificacion registrada”. Se enfoca en la identificacion
del producto mediante un proceso de marcacion; y el registro de los datos relacionados
con ese producto a lo largo de las cadenas de produccion, transformacion y distribucion.

(FAO 2016)

Segun la ISO 9000: 2015 trazabilidad es el seguimiento del historico, la aplicacion

o la localizacion de un producto. En diversos sectores es importante la trazabilidad de

todos y cada uno de los componentes de un lote de produccion.

La trazabilidad es necesaria para garantizar la calidad de alimentos, seguridad
alimentaria y tener un registro de los procesos a lo largo de la cadena de produccién de

manera que es una herramienta para solucionar errores en el proceso, identificando de
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manera precisa en que punto de la cadena ocurre un error; esto ayuda a prevenir futuras
incidencias. (Golan y Krissoff, 2014).
a. block

El objetivo de la trazabilidad es de ser una herramienta para la gestién empresarial
facilitando el seguimiento riguroso de las operaciones. Al consultar la base de datos, los
responsables de la empresa pueden dar seguimiento a los productos a lo largo de la
cadena de transformacion, con la posibilidad de extraer informacion en cada una de las
etapas clave. Este tipo de seguimiento brinda a la empresa la oportunidad de mejorar la
valorizacion de sus recursos mediante la supervision regular de los factores de
conversion tales como coeficientes de aprovechamiento, coeficientes de
comercializacion, coeficientes de transformacion. Algunas bases de datos mas
avanzadas permiten ajustar los andlisis, ofreciendo al gerente de la empresa informacién
sobre diferentes indicadores de rendimiento econdmico, en los diferentes eslabones de
la cadena de produccion. En este sentido, més all& de ser herramienta de control del
flujo de material, la trazabilidad se convierte en un instrumento poderoso para la gestion
empresarial.

Acceso a la certificacion Todas las empresas que comercializan productos
certificados deben trabajar son trazabilidad en su produccion.

2.3.  Tecnologias que crean valor a las cooperativas cafetaleras

Dentro de los objetivos al 2030 del Plan Nacional de Accién — Café es, ser
reconocido mundialmente por su innovacién, competitividad en la produccién de café
sostenible de calidad.

Alineandose a la asociatividad de productores agrarios, en ese sentido, el PNA-
Café: asociatividad de los productores agrarios, aumento de la productividad y
sostenibilidad de la produccion y acceso al mercado por parte de los productores.

Se han establecido mecanismos nacionales para articulacion y trabajo, uno de estos
con los Centros de Innovacion y Transferencia Tecnologica que promueve la
innovacion de esta forma afiadir valor agregado, a su vez de cumplir con las normas
técnicas, buenas préacticas, trazabilidad como de distintos estandares de calidad e
inocuidad. (Sector café)

En el afio 2016 se inicio el proyecto SIC CAFE (2021) cuyo objetivo es disefiar y

validar un Sistema Integral de Calidad, que fortalezca la gestion de las Cooperativas
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cafetaleras, generando un nuevo paquete de herramientas y servicios integrados
escalable a Cooperativas de diversas Cadenas de Valor.

El proyecto busca incorporar en una base datos trazabilidad, comercializacion y
gerencia de la organizacion cafetalera, a la que podran acceder tanto sus directivos como
los socios; de esta manera tener informacion real que ayude a la toma de decisiones.

El diagndstico de la gestion empresarial de las cooperativas cafetaleras ubicadas en
la zona norte, centro y sur del pais, determin0 tres tipos de cooperativas de acuerdo al
uso de tecnologias:

- Las que han disefiado un software disefiado exclusivamente para su cooperativa.
- Las que usan un sistema contable o para almacén.
- No cuenta con sistema informaético.

Se observo que ninguna de estas cooperativas integra las diferentes areas a una red.
Disefio y evaluacion

Cooperativas cafetaleras de Cajamarca a través del Sistema Nacional de
Evaluacion, Acreditacion y Certificacion de la Calidad Educativa (Sineace) buscan la
certificacion de competencias acuerdo a las normas y estandares establecidos a nivel
nacional para los productores de café, de esta manera permitirles mejorar su produccién
y puedan obtener mejores precios por sus productos.

2.3.1. Internet

El término internet en la actualidad se refiera a un conjunto descentralizado de redes
a de alcance mundial interconectadas utilizando la familia de protocolos TCP/IP. Hoy
en dia negocios tan tradicionales como los proveedores de productos de alimentacion
estdn adaptandose al mundo online o generando convergencia como es el caso de
AmazonFresh, en un mundo globalizado donde hablamos de la Cuarta Revolucion
Industrial y de economia digital, vemos que el ritmo del cambio y la innovacién ofrece
nuevos desafios y oportunidades para las empresas, explica Brian Peccarelli, director
de operaciones de mercados de clientes de Thomson Reuters (REUTERS, 2018).
2.3.2. Web 2.0

Generacion de Webs como plataforma, donde colaboran para compartir contenido
que puede ser producido por los propios usuarios del portal. También se habla de
aprovechar la inteligencia colectiva donde los usuarios de internet se convierten en
“prosumidores”, es decir productores de la informacién que ellos mismos consumen

con casos como Amazon, Google, eBay, Wikipedia entre muchos otros.
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2.3.3. Tecnologias mdviles

Los equipos mdviles ya no son un impedimento de para el uso de la tecnologia
movil, son accesibles y poseen aplicaciones que facilitan el desempefio de actividades.
Actualmente el consumo de smartphone abarca gran porcentaje de la poblacion sin
importar la condicién econdémica y social, sumado a esto cuentan con conexion a
internet.
2.3.4. Business Intelligence

Segun (GARTNET, 2018) “Término que contiene las aplicaciones, infraestructura,
herramientas, las mejores practicas para el acceso y el andlisis de la informacion para
mejorar y optimizar las decisiones y rendimiento.”.
2.3.5. Big Data

El gran volumen de datos con diversas caracteristicas que aparecen cada dia. Lo
que importa con el Big Data es el uso de la informacién por medio de herramientas que
permitan el analisis de esta cantidad de informacién para la toma de mejores decisiones
y movimientos de negocios estratégicos (POWERDATA, 2018).
2.3.6. Servicios en la nube

Gestion de recursos que usa infraestructura virtual, permitiendo el uso de recursos
en computacion en linea, almacenamiento y red disponibles en el entorno virtual de las
redes por medio de un proveedor.
Beneficios del uso de computacién en la nube
- Bajainversion inicial: Las empresas no requeriran de centros de datos costosos para

emprender nuevas iniciativas.

- Eficiencia de costes: Los CSP (Cloud Service Provider) pueden maximizar la
cantidad de hardware, ahorrando energia y otros costes.

- Capacidad de gran elasticidad: Los recursos de la nube son faciles modificar,
reduciendo capacidad cuando hay poca demanda.

- Facilidad de uso y mantenimiento: Permite automatizar recursos como las
actualizaciones.

- Innovacion mas facil: A mayor mejora de la tecnologia de la nube las empresas
tienen mayor facilidad de crear servicios y productos.

Tipos de servicios de la nube

- Infraestructura como servicio (laaS): proporciona al usuario acceso a los recursos

informaticos primarios como espacios para almacenar datos en el servidor.
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Plataforma como servicio (PaaS): Proporcionan un entorno informatico y de
almacenamiento y también un nivel de plataforma de desarrollo, con componentes
tales como servidores web, sistemas de gestion de bases de datos, y Kits de
desarrollo de software (SDK) para varios lenguajes de programacion. Ejemplo de
plataforma como servicio son Android, Windows, Linux, etc.

Software como servicio (SaaS). Disefiadas para usuarios finales, ofreciendo

funcionalidades en la nube.

2.3.7. Plataforma digital

Plataforma Digital en inglés Digital Platforms, lugar en internet para almacenar
diferente tipo de informacion. Estas plataformas trabajan con ciertos tipos de
sistemas operativos, ejecutando programas o aplicaciones de contenido diverso
(Shankavaram, 2016).

También es un lugar de interaccion entre usuarios para intercambio de valor
entre ellos. (Andreessen., 2013). Por ejemplo, Uber y Airbnb son plataformas que
buscan relacionar usuarios que complementan necesidades que puedan interactuary
generar valor para cada uno.

Estas plataformas permitieron desarrollar alternativas innovadoras, este es el
caso del sector banca que tiene plataformas de atencidn eficiente a sus clientes, esto

araiz de observar las deficiencias en el servicio al cliente. Chishti y Barberis, 2016)

2.3.8. Blockchain,

Blockchain, o en su traduccion al espafiol, cadena de bloques, se define como
una base de datos compartida y distribuida facilitando de esta manera, el proceso
de registro de transacciones y seguimiento de activos en una red de negocios de
modo que una vez que algo ha sido escrito por consenso o porque refleja la
transaccion de las partes, se convierte en inmutable lo que lo hace inalterable.

Este registro de cosas de valor es transferido o comercializado en la red
Blockchain, esto permite minimizar riesgos, acortando tiempos y costos para los
involucrados que no necesariamente confian entre si.

El método tradicional es claramente ineficiente debido a que ocasiona demoras en
la ejecucion de los acuerdos y requiere de un mayor esfuerzo para soportar muchos

registros. Ademas los meétodos tradicionales son vulnerables debido a que operan
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por sistemas centrales que ante un ciber ataque, fraude o error, son afectados con
toda la red comercial.

2.3.8.1. Beneficios de Blockchain
Optimizacion de tiempo: Al no requerir verificacion de una entidad central, el

tiempo de transacciones financieras se ve reducido de dias a minutos.

Reduccion de costos: Al requerir de menos supervision ya que es una red
autorregulada, en la cual el conjunto de participantes da conformidad al resto de

nodos gque son todos conocidos.

Hay intercambio de activos de valor directo, reduciendo de esta manera

intermediarios.
Hay acceso de los participantes a los registros compartidos.

Seguridad: Protegiendo la red contra la manipulacion, fraude, corrupcion y el
cibercrimen.
Privacidad: Usando identificadores y permisos, especificando el nivel de detalle

de transaccidn que un participante puede ver.

Mejores auditorias: La base de datos compartida es la fuente Gnica y confiable

mejorando las supervisiones y auditorias de las transacciones.

Eficiencia operativa: La digitalizacién pura de los activos perfecciona la

transferencia de propiedad, haciendo transacciones de manera mas rapida.

2.3.8.2. Elementos de seguridad de Blockchain
Contrato Inteligente
Los contratos inteligentes son cddigos de programacion que representan acuerdos
0 conjunto de reglas que rigen una transaccion; se almacenan en el Blockchain y se
ejecuta automaticamente como parte de una transaccion. Estos codigos tienen
caracteristicas de ser claros, predecibles y matematicamente demostrables.
Los contratos inteligentes pueden tener muchas clausulas contractuales. Su objetivo
es proporcionar una seguridad superior a la ley de contratos tradicional, reduciendo
costos Y retrasos asociados con los contratos tradicionales.

Firma Digital
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Método criptogréafico que asocia la identidad de un individuo (computador) al
mensaje, en este caso, el documento. Ademas, en funcion del tipo de firma se puede
asegurar la integridad del documento o mensaje.

La firma digital brinda al destinatario la certeza de que el mensaje fue creado por
el remitente, y no hubo alteracién en su transmision.

Hashing Criptogréfico

Segun Kaspersky, 2014 “Hash” es una funcion criptografica que es un equivalente
a un algoritmo matematico que convierte un grupo de datos en serie de caracteres
con longitud fija.

Técnicamente un hash es representado por una secuencia de 40 digitos
hexadecimales.

La utilizacion del hash como huella de un contenido digital, permite identificar si
hay alteracion del contenido de modo automético pues se generaria un hash
diferente al original. Esta es la principal propiedad explotada por la tecnologia
Blockchain para el aseguramiento de contenidos almacenados en su base de datos.
Algoritmo de Consenso

Proceso informético que permite a la red alcanzar la fiabilidad.

Entre los principales algoritmos de consenso se encuentran:

Proof of Work: Proceso para eliminar comportamientos indeseados y ataques a
redes informaticas a través de la realizacidn de una prueba moderadamente dificil,
pero facil de verificar para el del servidor.

Proof of Stake: De modo que tienen mas voto quienes poseen un mayor porcentaje
de los tokens emitidos.

Proof of Importance: Similar a Proof of Stake, ademas de brindar un puntaje a los
participantes, basado en la participacion de cada uno de ellos.

Proof of Authority: Proof of Authority es un algoritmo de consenso en el cual
existen cuentas con la capacidad de validar transacciones, como si fueran
administradores de un sistema. Optimizado para redes privadas, es altamente
escalable, eficiente en costos y tiene un alto volumen de trabajo. Su desventaja
frente a Proof of Work o Proof of Stake es la centralizacion que genera. Proof of
authority provee una validacion completamente transparente por que la identidad

de los “validadores” es verificada.
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2.3.8.3. Tipos de Blockchain
Tabla 3 Tipos de Blockchain.

Publica Privada Federada
Participacion No hay restriccién de Participacion limitada a Acceso publico o para
participacion de lectura | una lista de participantes | un conjunto de
y escritura de datos. de confianza participantes.
Proceso de Todos participan Sélo lista de participantes | No todos los
Consenso participantes tienen
permitido participar

Por lo que podemos indicar que para efectos de la presente investigacion queda
como posibilidad a ser utilizado en el proceso de escalamiento cuando esta tecnologia
sea mas accesible sin embargo por ahora se considera como Teoria y como tendencia

prometedora en un futuro.
2.4. Convergencia

Una tendencia importante que trae la tecnologia, es el fendmeno de convergencia
que segun la RAE (2018) consiste en la accion efecto de dirigirse a un mismo punto o
concurrir al mismo fin. En la actualidad, una serie de dispositivos digitales comparten
informacidn, y todo esta integrado al internet de tal forma que permiten generar y
consumir toda clase de contenidos en tiempo real. Esto ha cambiado de manera drastica
la forma en la que se produce y consume informacion. Por ejemplo, un teléfono celular
ahora es un smartphone porque no es solo un teléfono, sino que cumple funciones de
centro de entretenimiento, diario, cAmara fotogréafica y de video, editor de documentos,
consola de juegos, recibir capacitaciones e incluso realizar las actividades laborales

Entre los diferentes tipos de convergencia que existen, se tiene:
2.4.1. Convergencia digital

Ewalt (2017) define a la convergencia digital como la tendencia de todas las formas
de comunicacion a volverse digitales, funcione en redes similares y sean accedidas por
dispositivos multiproposito. Esto se refiere a juntar a las cuatro grandes industrias que
son: tecnologias de informacion, telecomunicaciones, electronica de consumo y
entretenimiento en un solo conglomerado.
2.4.2. Convergencia tecnoldgica y de telecomunicaciones

Consiste en juntar diversos tipos de media como telefonia, television e Internet con

un solo dispositivo. De acuerdo con la OCDE (Organizacion de Cooperacion y
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Desarrollo Econdmico) la convergencia tecnoldgica se puede distinguir desde tres
angulos:
- Convergencia técnica, Utilizacion de la digitalizacion de las sefiales por la industria
de la comunicacion.
- Convergencia funcional, Diversificacion y a la hibridacién de los servicios ofrecidos
por soportes de comunicacion hasta ahora distintos.
- Convergencia de las empresas, Refiere a las nuevas posibilidades que tienen las
empresas de comunicaciones de diversificar sus fuentes de financiamiento.
2.5.  Modelos de negocio digitales
Es importante contar con un modelo de negocio para que el producto o servicio
creado sea sostenible, en el caso de los productos o servicios digitales son muchas los
modelos de negocios y se clasifican en: modelo de negocio de internet y modelo
freemium el mas popular de estas clasificaciones.
2.5.1. Los modelos de negocio en internet
Se clasifican segun a que sector estan orientados y segun el tipo de tecnologia que
usan (Tabla 3)

Tabla 4 Los modelos de negocio en internet

Nombre Definicion de modelo de negocio

Negocio a consumidor

Business to Consumer (B2C) Empresa vende a consumidor.

Negocio a negocio

Business to Business (B2B) Empresa vende a otra empresa.

Consumidor a consumidor

Consumer to Consumer (C2C) Venta entre consumidores

Comercio Electrénico Movil Modelos tradicionales que aprovechan beneficios de los
(m-commerce) dispositivos moviles y la tecnologia inaldmbrica.

Fuente: Laudon & Traver (2012)
En la actualidad los modelos tradicionales se convierten en modelos en linea, un

ejemplo es la promocién de productos en plataformas digitales de servicios y/o ofertas
de productos, mejorando el comercio en comparacién con los modelos tradicionales. La
base de un modelo de negocio en linea es el trafico de usuarios y que estos generen
contenido propio y/o que la plataforma incentive y motive a que estos la generen. La
tecnologia en este tipo de modelos que facilitar la comunicacion entre los ofertantes y
demandantes. Camponovo & Pigneur (2003)

En el modelo de negocio en linea hay interaccidn entre dos categorias de usuarios.
Wauthy (2008)
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- Consumidores: cuyo costo por utilizar la plataforma es nulo o muy bajo obteniendo
muchas ventajas de esta. A mas usuarios la ventaja obtenida aumenta generando
informacidn con sus registros de informacién como la de sus perfiles, localizacion,
y demaés datos generados.

- Ofertantes: costo de implantacion de la plataforma es mayor, siendo una inversion
importante. Y son los que obtienen ventaja de la cantidad y calidad de informacion
generada por los consumidores que utilizan la plataforma.

El financiamiento de la plataforma generalmente proviene de las comisiones de las
transacciones que se realizan entre estas dos categorias de usuarios. De esta manera crea
valor y financia su desarrollo al mismo tiempo. Un ejemplo es Amazon.

Otra caracteristica de este modelo es que el costo marginal es cero pues el costo de
producir una unidad adicional es nulo, ejemplo vender un libro digital adicional no
genera uso de insumos ni Mas inversion.

2.5.2. El modelo de negocio freemium

Freemium es un modelo de negocio que utiliza la combinacion de productos y/o
servicios. La caracteristica es que uno se ofrece de manera gratuita y a su vez su
complemento se vende. La diferencia entre lo que es gratis y lo que se paga tiene el
nombre de diferenciacion del producto. Pujol (2010).

Este tipo de modelo freemium permite experimentar al usuario aumentando las
intenciones de compra de una version de pago O premiun, asi mismo permite
posicionarse en el ranking de play store de aplicaciones y esto también es un efecto
positivo para decidir por el uso del producto, esto se considera como aumentar la
visibilidad hacia los usuarios potenciales (Kempf, 1999).

2.6. Metodologias Agiles para modelos de negocio

Si bien existe una herramienta muy reconocida para disefiar e innovar sobre nuestro
modelo de negocio que es el lienzo de negocio o Business Model Canvas, funciona bien
en empresas consolidadas como punto de partida para disefiar nuevos escenarios y
modelos; no es la mejor opcidn para un startup donde se plantea un nuevo negocio y la
incertidumbre es alta, por ello nacen las metodologias Lean que se describen a
continuacion.

2.6.1. Lean Startup

Es una metodologia creada por Eric Ries que permite la mejora rapida y continua
de los procesos, usando los recursos al maximo evitando desperdicio para obtener
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resultados eficientes. Premisa basica: unastartupno es una empresa, Sin0 una

organizacion temporal que tiene como objetivo encontrar un modelo negocio escalable

y sostenible.

Esta metodologia se basada en tres pilares (Aprendizaje validado, experimentacion

e iterar) tratando de reducir el riesgo de lanzamiento de los nuevos productos y

servicios.

- Aprender del cliente: Importante y hacerlo de la mejor manera a un menor costo.

- Experimentacion: es testear la propuesta de valor, lanzandolo al mercado, en forma
de prototipos, entrevistas, productos minimos viables (MVP)

- Iterar es el proceso de: Idear, testar y redefinir las hipétesis

Con esta metodologia se obtiene mayor conocimiento del mercado, aprendiendo
del cliente, invirtiendo minimos recursos (tiempo, dinero e ilusion) en las etapas de
aprendizaje y experimentacion, para tener mayores probabilidades de éxito y hacer uso
eficiente de la inversion.

2.6.2. Lean Canvas

Fusion de la filosofia Lean Startup y el Business Model Canvas de Alex

Osterwalder (Anexo 06). Aunque se trata de un lienzo muy parecido al de Osterwalder,

aporta herramientas para que el startup pueda disefiar modelos de negocio (anexo 7)

- Segmentos de Clientes: Conocer los segmentos de clientes identificando a los Early
adopters (clientes tempranos que necesitan del servicio y a su vez proponen mejoras,
feedback) con los cuales se iniciara. Estos usuarios son importantes inicialmente
para el startup.

- Problemas: Ten claro cuales son los problemas de tus clientes ¢ Tu producto los
resuelve? ¢ Qué soluciones utilizan actualmente para resolverlos?

- Proposicion Unica de Valor: Frase que define el producto (un mini pitch) qué te
hace especial y como vas a resolver el problema de tus clientes.

- Solucion: 3 caracteristicas mas importantes de tu producto/servicio, que aporten
solucion al problema y centrarse en ellas.

- Canales: ;como hacer llegar tu solucién a los segmentos de clientes con los que vas
a trabajar?

- Flujos de Ingreso: ;Como se va a ganar dinero?

- Estructura de Costes: incluir todo aquello que le cueste dinero a tu empresa.
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- Meétricas Clave: definir actividades a control y como medirlas, indicadores que
luego nos ayuden a la toma de decisiones.
- Ventaja Diferencial: Lo que hace especial y diferente, atrayendo clientes.

Se debe poner a prueba la idea de negocio, evaluar las funcionalidades, tomando
decisiones y ser capaces de modificar lo necesario para que el negocio funcione de la
mejor manera. Es en esta etapa donde se debe enfocar esfuerzos.

2.7.  Casos de éxito en modelos de negocios con software Agricola con
trazabilidad

2.7.1. Caso 1: Software AGRISOFT - ERP Agricola

Antecedentes: De acuerdo a Flores E. (2014), AGRISOFT es una empresa peruana con
méas de 10 afios de antigiiedad cuyo publico objetivo con las MYPES Agricolas
ofreciendo como producto principal un ERP Agricola y ofreciendo los servicios de
implementacion y soporte del ERP Agrisoft, cursos y talleres.

Propuesta de negocio: AGRISOFT esta configurado como un servicio B2B y ofrece 4
planes de acuerdo a las necesidades y tamafio de sus clientes, desde la solucion
AGRISOFT Lite, PACKING Lite, ERP Lite, ERP Enterprise. Se propone como el
software ERP inteligente para el manejo eficiente de la agricultura, ofreciendo como
propuesta de valor la Eficiencia porque permite centralizar la informacién en tiempo
real, el Control de Almacenes, el control de las Finanzas, un médulo de Planillas, la
distribucion inmediata de costos indirectos por cultivos. Y finalmente la Trazabilidad
de las ventas (Relacion Campo — clientes) asi como el control de ingredientes activos
aplicados al campo.

Funcionamiento: El Sistema Agrisoft, cuenta con diversos modulos dentro de los
cuales tiene la gestidn de la trazabilidad e inteligencias de negocios, asi como almacén,
los cuales son cruciales para gestion de las empresas agricolas. (Anexo 9)

2.7.2. Caso 2: TRAZAR - Sistema de Gestion para Agro

Antecedentes: La empresa DMS Peru, la cual lleva 25 afios en el sector de tecnologia
y soluciones para el agro, realizé hace cuatro afios el lanzamiento del Software Trazar,
el cual permite gestionar la trazabilidad desde el campo hasta el producto listo para la
comercializacion, brindando informacion para la toma de decisiones y que asegure que
se cumplan las normas de inocuidad y seguridad alimenticia.

Propuesta de negocio: La solucion se divide en dos formatos: Aplicacion Web, que
contempla el sistema de gestion de procesos de trazabilidad accesible desde internet; y
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la aplicacion Mdvil que emplea un sistema de captura de datos desde dispositivos
moviles (con lectores scanner) en los ambitos de Campo y Planta.

Funcionamiento: El software de trazabilidad, inicia el registro de informacion desde
la preparacion del terreno, pasando por la seleccion y manejo de semilla, siembra,
actividades de floracion, cosecha y traslado. Todo el registro mencionado, es parte del
proceso, denominado Traza en campo. Posteriormente, se inicia el proceso Trazar en
planta, el cual lo constituyen: el acopio y recepcion de materia prima, la desinfeccion y
lavado, seleccion y corte, operaciones de transformacién, empaque y almacenamiento

del producto final.

Tabla 5 Funcionalidades del software TRAZAR
Modulos Funcionalidad

Informacion de los recursos, registro de datos: produccion, cultivo,
agentes involucrados, plagas, manejos en general del cultivo.

Definicion de los procesos y operaciones productivas por tipo de
Procesos cultivo /producto final, configuracién y registro de parametros de
evaluacidn, recursos utilizados en cada operacion.

Reporte de procesos y operaciones productivas, recursos utilizados,
procesos fitosanitarios

Recoleccién de datos en cuanto a los procesos definidos por el
Movil usuario, presentando informacion relacionada a la evaluacion
fitosanitaria.
Fuente: TRAZAR

Mantenimiento

Reportes

2.8.  Proyeccién del mercado potencial

Tomando la cifra de hectareas de café certificado proveniente de Rainforest
Alliance el afio 2011 estim6 que en el Peru existen 135 mil hectareas; por otro lado, la
Junta Nacional del Café del Per( el afio 2016 estimé 155 mil hectéreas de cafés,
observandose un crecimiento de 25 mil hectareas en el periodo de cinco afios; por esto
se puede determinar que existe un potencial de aproximadamente 155,000 hectareas de
café certificado a nivel nacional que representa el 36.5 % del total nacional.

Estas cifras representan un alto potencial sobre el cual se puede trabajar, tomando
en consideracion que solo en 5 regiones se encuentra concentrada méas del 87% de la
produccién nacional y la region San Martin lidera la produccion con un 26,7% seguida
de Junin con 22% y Cajamarca con 18.8%.

2.9.  Conclusiones

La dindmica del mercado del café crea la necesidad de un control de procesos de la

cadena productiva del café, a Perl estda aumentando su presencia en mercados

consumidores de café especiales, la demanda internacional de café encuentra en
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crecimiento, no obstante, los precios tienden a la baja para el café commodity,
paralelamente a esto los mercados de café con certificacion y el mercado nicho o de
cafés especiales con una participacion menor comparada a la del café commodity pero
que generan mayores ganancias para los productores que estan o quieren entrar en este
tipo de mercado.

Se requieres de estrategias que apoyen el fortalecimiento y desarrollo de los
servicios para mejora la calidad, y mecanismos para asegurar trazabilidad a lo largo de
la cadena de produccion de café.

La demanda de los mercados internacionales por café especial es de importancia
para los pequefios productores, asociaciones y cooperativa debido a los precios por
encima de los cotizados en bolsa, que generan mayores ganancias. Estos mercados
exigentes en calidad, generan que el manejo del producto se lleve a cabo cumpliendo
los estandares de calidad cabalmente. Una plataforma digital permite:

Tener una base de datos de trazabilidad de los lotes producidos, rechazos,
observaciones, mermas entre otros incidentes a fin recoger la informacion que sirve de
retroalimentacion a fin de controlar cada punto critico de la cadena productiva de café,
asegurando la produccion de cafés especiales.

Recoger informacion georreferenciada de las areas de cultivo, asi como de la
calidad de café para clasificar los granos segun el tipo de mercado a satisfacer.

En la actualidad son algunas las empresas que ya estan sistematizando sus procesos
desde el acopio de manera que tienen registrada la informacion (til para la trazabilidad
del producto, siendo estas las empresas que invierten en tecnologia para poder unir toda
la informacion de trazabilidad (desde las labores de campo, inicios de cosechas y demas
informacidn del proceso productivo) esto es a nivel privado y en cultivos extensivos.
2.10. Blockchain
Blockchain o en su traduccion al espafiol cadena de bloques, se define como una base
de datos compartida y distribuida facilitando de esta manera el proceso de registro de
transacciones y seguimiento de activos en una red de negocios que una vez que algo ha
sido escrito por consenso se convierte en inmutable lo que lo hace inalterable.

Este registro de cosas de valor es transferido o comercializado en la red Blockchain,
esto permite minimizar riesgos, acortando tiempos y costos para los involucrados que

no necesariamente confian en si.
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El método tradicional es claramente ineficiente debido que ocasiona demoras en la
ejecucion de los acuerdos y requiere un mayor esfuerzo para soportar muchos registros.
Ademas de que este método tradicional es vulnerable debido a que operan por sistemas
centrales que ante un ciber ataque, fraude o error toda la red comercial se veria afectada.
2.10.1. Beneficios de Blockchain

Optimizacion de tiempo: Al no requerir verificacion de una entidad central el tiempo
de transacciones financieras se ve reducido de dias a minutos.

Reduccion de costos: Al requerir de menos supervision ya que es una red
autorregulada, los participantes se autorregulan por los el resto de nodos los cuales son
conocidos.

Hay intercambio de activos de valor directo, reduciendo de esta manera intermediarios.
Hay acceso de los participantes a los registros compartidos.

Seguridad: Protegiendo la red contra la manipulacién, fraude, corrupcion y el
cibercrimen.

Privacidad: Usando identificadores y permisos, especificando el nivel de detalle de
transaccion que un participante puede ver.

Mejores auditorias: La base de datos compartida es la fuente Unica y confiable
mejorando las supervisiones y auditorias de las transacciones.

Eficiencia operativa: La digitalizacion pura de los activos perfecciona la transferencia
de propiedad, haciendo transacciones de manera mas rapida.

2.10.2. Elementos de seguridad de Blockchain

Contrato Inteligente

Los contratos inteligentes son cddigos de programacion que representan acuerdos o
conjunto de reglas que rigen una transaccion; almacenandose la Blockchain y se ejecuta
automaticamente como parte de una transaccién. Estos codigos tienes caracteristicas de
ser claros, predecibles y mateméaticamente demostrables.

Los contratos inteligentes pueden tener muchas clausulas contractuales. Su objetivo es
proporcionar una seguridad superior a la ley de contratos tradicional, reduciendo costos
y retrasos asociados con los contratos tradicionales.

Firma Digital

Método criptografico que asocia la identidad de un individuo (computador) al mensaje
en este caso es el documento. Ademas, en funcion del tipo de firma se puede asegurar
la integridad del documento o mensaje.
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La firma digital brinda al destinatario la certeza de que el mensaje fue creado por el
remitente, y no hubo alteracién en su transmision.

Hashing Criptografico

Segun Kaspersky, 2014 “Hash” es una funcion criptografica que es un equivalente a un
algoritmo matematico que convierte un grupo de datos en serie de caracteres con
longitud fija.

Técnicamente un hash es representado por una secuencia de 40 digitos hexadecimales.
La utilizacion del hash como huella de un contenido digital, al alterar este contenido
automéaticamente se generaria un hash diferente al original. Esta es la principal
propiedad explotada por la tecnologia Blockchain para aseguramiento de contenidos
almacenados en su base de datos.

Algoritmo de Consenso

Proceso informético que permite a la red alcanzar la fiabilidad.

Entre los principales algoritmos de consenso se encuentran:

Proof of Work: Proceso para de eliminar comportamientos indeseados y ataques a
redes informaticas a través de la realizacion de una prueba moderadamente dificil, pero
facil de verificar para el del servidor.

Proof of Stake: En donde tienen mas voto quienes poseen un mayor porcentaje de los
tokens emitidos.

Proof of Importance: Similar a Proof of Stake ademas de brindar un puntaje a los
participantes, basado en la participacion de cada uno de ellos.

Proof of Authority: Proof of Authority es un algoritmo de consenso donde existen
cuentas con la capacidad de validar transacciones, como si fueran administradores de
un sistema. Optimizado para redes privadas y es altamente escalable, eficiente en costos
y tiene un alto volumen de trabajo, su desventaja frente a Proof of Work o Proof of
Stake es la centralizacion que genera. Proof of authority provee una validacion
completamente transparente por que la identidad de los “validadores” es verificada.

2.11. Tipos de Blockchain
Tabla 6 Tipos de Blockchain

Publica Privada Federada
Participacion No hay restriccion de Participacion limitada a | Acceso publico o para
participacion de lectura | una lista de un conjunto de
y escritura de datos. participantes de participantes.
confianza
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Proceso de Todos participan Sélo lista de No todos los
Consenso participantes participantes tienen
permitido participar

2.12. Factores clave de éxito a aplicar en esta tesis

Dentro de los factores de éxito analizados en las lecturas, en Agrisoft se recoge el
hecho de utilizar el mismo modelo de negocio y adaptarlo a las necesidades y tamafios
de sus clientes ofreciendo servicios desde productores independientes con su version
Lite hasta empresas con la version Enterprise.

Asi mismo, su propuesta de valor esta muy arraigada a la eficiencia con la
centralizacion de la informacion en tiempo real esto le permite explotar la informacién
y tener indicadores que reflejen las actividades de la organizacion.

Otro factor clave es el uso de Inteligencia de Negocios como herramienta para
analizar los datos y ofrecer indicadores en tiempo real.

Ademas, de la revision documentaria y analisis de las interfaces se observa que esta
disefiada en una plataforma Cliente / Servidor con lenguaje de programacion Visual
Basic; esto tiene como ventaja que las respuestas y operatividad del sistema es casi
inmediata porque todos los procesos y datos en su mayoria se encuentran en los
servidores del cliente.

En lalecturade TRAZAR, se concluye que es una propuesta acorde a las tendencias
del mercado ofreciendo conectividad y movilidad, esta pensada en el uso de la web y
aplicaciones moviles soportado en smartphones. Esto brinda un ahorro significativo al
cliente porque no tiene que gastar en equipamiento dado que es Trazar quien tiene que
velar las licencias, equipamiento y por el correcto funcionamiento de la plataformay el

cliente paga por el uso del servicio.
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CAPITULO I1l. A NALISIS DEL ENTORNO

En este capitulo se desarrolla el andlisis externo del negocio propuesto. En primer
término, se examina el macro entorno para luego analizar las fuerzas del entorno,
buscando identificar las Oportunidades y Amenazas.

3.1.  Andlisis del macroentorno SEPTE

Es importante conocer el macroentorno para comprender como se encontrard el
servicio de la nueva plataforma digital en el sector café, en el mercado de las
Cooperativas Cafetaleras. Para ello, se analizan los factores SEPTE (socioculturales,
econdmicos, politicos, tecnologicos y ecoldgicos) que puedan representar
oportunidades o amenazas para el proyecto.

3.1.1. Factores sociales, demograficos y culturales

De acuerdo a lo indicado por la Camara de Café y Cacao — Perd, existe una
tendencia creciente con relacion al volumen de café exportado, sin embargo, el precio
en el Gltimo afio no lo acompafa; esa asi que los afios 2015, 2016 y 2017 se exportd un
volumen (sacos de 60Kg) de 3, 4 y 4.1 millones de sacos respectivamente. Por otro lado,
en comparacion el Valor FOB en los afios 2015, 2016 y 2017 se pasé de 598.8 Mills,
759.5 Mills y 703.4 Mills observandose una caida del valor en el Gltimo afio.

Cuando realizamos una comparacion del volumen de exportacién del café donde
se considera los tipos de precios (Café Convencional, Certificado y de Alta Calidad) y
afios como se observa en el anexo 4 “Per(: Tendencia de exportacion de café del Peru
segun tipo y afios”. Tenemos que el sector café en los afios 2016 y 2017 se viene
recuperando de la crisis de la roya ocurrida en el afio 2013, cuando el Per( paso de
exportar en su mejor momento en el afio 2011 un volumen (sacos de 60 kg) 4.9 millones
a exportar en su peor momento en los afios 2014 y 2015 un volumen 3.1 y 3 millones
respectivamente.

Sin embargo, esto viene cambiando con la recuperacion del sector cuando en el afio
2016 y 2017 se registraron volimenes de exportacion sobre los 4 y 4.1 millones
respectivamente. Si realizamos una evaluacién porcentualmente podemos afirmar que
al afio 2017 el sector retrocedié un 21.3% desde su mejor momento en el afio 2011; sin
embargo, si comparamos el afio 2017 con respecto al peor momento del café en el afio
2015 el sector se recupero un 25.8%.

Cuando realizamos una evaluacion segun Tipo de Precio y Afios podemos

evidenciar una fluctuacion muy pronunciada del Café Convencional, sin embargo, el
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café Certificado y de Alta Calidad a pesar de la crisis han mostrado una tendencia
bastante uniforme, como se observa en la figura 4 . Es asi, que el café Certificado en los
altimos 6 afios (periodo 2012 — 2017) ha mantenido un volumen de participacion casi
constante y manteniéndose entre 0.6 y 0.7 millones de sacos (60 kg), lo mismo ha venido
ocurriendo con el café de Alta Calidad que en el mismo periodo se ha mantenido entre
0.1y 0.2 millones de casos.

Asi mismo, de acuerdo a la figura 5 de la Camara de Café y Cacao, en el afio 2017
las exportaciones de café de las Asociaciones y Cooperativas se encuentran en
crecimiento respecto al afio 2016; pasando de participar en el sector con 19.86% a
21.84% el afio 2017; y con un volumen de 0.8 millones de sacos (sacos de 60 kg) a 0.9
millones de casos respectivamente.

En el Per, la produccion de la Region San Martin, alcanzo una cifra de 1.5 millones
de sacos (60 kg), siendo la mayor de las regiones del pais. Se puede indicar que en 5
regiones se concentra mas del 87% de la produccién nacional; ademas las regiones con
mayor produccién de café fueron San Martin (26,7%), Junin (22%), Cajamarca
(18,8%), Amazonas (12,1%) y Cusco (7,8%).

Segun la Organizacién Internacional del Café, el Per( se encuentra entre los diez
paises productores y exportadores de café en el mundo. Asimismo, ocupa el segundo
lugar a escala mundial como productor y exportador de café organico, y es el primer
proveedor de Estados Unidos de café con el sello de Comercio Justo, abarcando el 25%
del nicho de mercado (fuente: Andina, Agencia Peruana de Noticias, 2018).

La marca "Cafés del Per(" nace para distinguir su origen y especialidad y origen,
para ser asi reconocido por el mercado nacional e internacional como un pais cafetalero,
capaz de producir las variedades mas finas y selectas del mundo.

De lo indicado anteriormente, en relacién al factor social, podemos inferir que el
mercado de exportacion correspondiente a las Cooperativas Cafetaleras en el Perd, va
en crecimiento, y parte de la exportacion lo conforma el café certificado (organico y de
alta calidad), el cual requiere ser certificado para su exportacion. Por tanto las
Cooperativas Cafetaleras necesitan gestionar de manera adecuada el proceso de
trazabilidad, ya que éste depende la referida certificacion.

3.1.2. Factores econ0micos
- ElI MEF estima crecimiento de 4,7% de la economia peruana hasta 2022.
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El presupuesto para el afio 2019 asciende a 168.074 millones de soles, de los cuales
se contempla 70 millones de soles para la Renovacion de Plantaciones de Café
(Fondo Agro Per0), para seguir garantizando la renovacion de hectareas de café en
diversos departamentos.

Durante el afio 2018, hubo un exceso de oferta del café, por lo que su precio bajo a
$1.15 por libra (453 gramos). Se pronostica que los futuros de café promediaran
US$ 1.24 la libra (453 gramos) en el 2019, segln la estimacion media de ocho
analistas encuestados por Bloomberg (compafiia estadounidense que ofrece
software financiero, datos y noticias).

Las cooperativas cafetaleras, enfrentan una amenaza tributaria latente de la
aplicacion de un impuesto a la renta de 29.5% a pequefios productores, segun
notificaciones de Sunat, por exportaciones de productos con certificaciones
organicas y comercio justo.

De acuerdo a lo indicado en relacion al factor econémico, podemos esperar que la
economia peruana se mantenga en crecimiento en los proximos 4 afios. Esto aunado
al valor de $1.24 la libra de café proyectado (para el afio 2019, auguran un buen afio
para la exportacion y ganancia en el sector cafetalero, a pesar de las amenazas
latentes relacionados a impuestos. Por consiguiente, se espera un crecimiento
econdmico en las cooperativas cafetales y por tanto un mayor cantidad de campos

certificados para la exportacion de café.

3.1.3. Factores politicos

La politica del gobierno es incrementar los acuerdos comerciales que mantiene
nuestro pais ademas de Acuerdos Regionales: Comunidad Andina (CAN) y
Mercosur-Pert, Acuerdos Multilaterales: Organizacién Mundial de Comercio
(OMC), Foro de Cooperacion Economica del Asia-Pacifico (APEC), Acuerdos
Comerciales Bilaterales: Tratados de Libre Comercio con paises como EEUU,
China, Canada, Corea del Sur, Union Europea, etc.

Se esperan acuerdos comerciales con Australia, Alianza del Pacifico a fin de abrirse
a nuevos mercados como Nueva Zelanda, Vietnam, Brunei y Malasia. Asi mismo
mantiene en proceso de negociacion cinco acuerdos comerciales, que son EL
Programa de DOHA para el desarrollo — Organizacion Mundial Del Comercio; el

TISA; y los TLC con El Salvador, Turquia y la India.
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Marca “Cafés del Pera” (Coffees from Pert) con la finalidad de contribuir al
posicionamiento a nivel global de este importante producto nacional.
El Ministerio de Agricultura (MINAGRI), y el Consejo Nacional del Café
presentaron el 13.10.2018, el Plan Nacional de Accion del Café (PNA Café) 2018-
2030:
o Beneficiard a 223 mil familias: Impulsara la rentabilidad y calidad de vida
de los pequefios productores a nivel nacional
o Busca consolidar la competitividad y sostenibilidad social y ambiental del
café a nivel nacional e internacional.
o Incrementar la productividad a través de sistemas de produccién sostenible
de 15 a 25 quintales por hectarea, al 2030.
o Mantener la consistencia de la calidad del café: el 70% de la oferta
exportable se logra vender como café de calidad certificada, al 2030.
o Busca facilitar el acceso a servicios financieros oportunos que respondan a
las necesidades de los productores.
o Mejorar las condiciones econdmicas, sociales y ambientales de las zonas
cafetaleras y fortalecer la gobernanza e institucionalidad del sector
cafetalero, multisectorial, multinivel y multiactor.

De acuerdo a lo indicado en el factor politico, existen condiciones para que las

cooperativas produzcan y certifiquen los campos de café, con apoyo del gobierno y

mantengan su produccion por los siguientes 4 afios. En tal sentido existen condiciones

para que el servicio de gestion de trazabilidad, para la toma de decisiones.

3.1.4. Factores tecnologicos

El gobierno peruano tiene programado terminar de invertir 600 millones de soles
en el aflo 208- 2019 en innovacion tecnoldgica agricola en promocion de la
tecnologia de la informacion dirigida al sector agricola, mediante convocatorias de
concursos de emprendimiento de servicios de informacion agraria en el Peru.

El gobierno incentiva la investigacion y desarrollo tecnolégico o innovacion
tecnoldgica (1 + D + i) aprobados por el Concytec, durante el afio 2019, mediante el
cual las empresas lograran obtener beneficios tributarios a cambio de ejecutar
proyectos de investigacion cientifica,

Mayor cobertura de internet al interior del pais gracias a las licitaciones de las

bandas en seis regiones del Perd, con el fin de incrementar el acceso a los servicios
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de telecomunicaciones en Ancash, Arequipa, Huanuco, La Libertad, Pasco y San
Martin, beneficiando a 2,007 localidades.

Aplicacion de Big Data y Machine Learning para el sector agricola gracias empresas
como IBM vy el startup Taranis de capitales Israelies.

El Congreso Mundial sobre la Calidad del Software (WCSQ), celebrado en Lima,
relne a expertos internacionales de software, lideres de opinion, profesionales
innovadores y oradores inspiradores de la industria y el mundo académico.
Agritech Peru, es la version para las Américas de la Feria Agritech Israel, la mas
importante exhibicion internacional de alta tecnologia agraria que se realiza hace
mas de treinta afios en la ciudad de Tel Aviv, Israel. Este evento pone a disposicion
de productores agrarios del pais, los Gltimos adelantos e innovacion en tecnologia
agraria y pecuaria a nivel mundial, propiciando el encuentro de empresarios
agricolas, agroexportadores, productores pecuarios y agricultores de Latinoamérica
interesados en incorporar nuevas tecnologias, conseguir nuevos clientes y propiciar
nuevas oportunidades de negocio en la region.

Eventos tecnoldgicos como FITECNO Peri, TECNOAGRO PERU el cual es la
principal plataforma de agronegocios que se realiza en el Peru una vez al afio, de
forma descentralizada, en las principales zonas agricolas del pais. La Tecnoagro
tiene lugar anualmente, y por eso por novena vez previsiblemente en octubre 2019
en Ica.

En conclusion, podemos indicar que existen diferentes eventos tecnoldgicos de

software y tecnologia mediante el cual no solo la cooperativa cafetalera puede encontrar

tecnologia que brinde apoyo a sus procesos, sino que estas son un medio para que el

servicio propuesto en la presente tesis, sea promocionado y se establezcan relaciones

con potenciales clientes.

3.1.5. Factores ecologicos

El incremento de las Certificaciones de productos no tradicionales con fines de
exportacion a paises europeos y los Estados Unidos que pagan mejores precios.
Incremento de la Produccion sostenible.

Cambios climéticos y desastres naturales que afectan las vias de comunicacion entre
ciudades. también climas que favorezcan la incidencia de plagas de cultivos.
Mientras la demanda del producto café se dispara, el cambio climéatico amenaza con

reducir drasticamente las zonas de cultivo y elevar los precios por las nubes.
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- En 2050 el area plantada sera un 50% menor si la temperatura sigue subiendo, segin
la FAO.

- El factor climatico juega un rol importante en la calidad del Café, y de acuerdo a lo
indicado por los cientificos La emision de CO2 a la atmdsfera llegard a niveles
récord en el afio 2019, lo que quiere indicar que la temperatura se elevaré en la tierra,
por lo que a medida que la temperatura sube, el café madura méas rapidamente
provocando una calidad inferior, factor a tener en cuenta que puede afectar la
produccién en los proximos afios.

3.1.6. Analisis y conclusiones
Analizando los factores SEPTE que se encuentra en el anexo 5, se observa un

panorama favorable, para nuestro mercado las cuales son las cooperativas cafetaleras

de nuestro pais, por lo que la existencia de una tendencia hacia el consumo de productos
inocuos, adicionando a esto los acuerdos de Peru con paises permite que la demanda de
café crezca, y requiera que la Cooperativa mejore sus procesos manuales de trazabilidad
para competir en este entorno creciente, como la adopcién de la tecnologia que se
traduce en el servicio que se propone en la presente tesis, permitird generar valor a las

Cooperativas en el camino a su crecimiento econémico.

3.2.  El mercado del café convencional y certificado

3.2.1. Trazabilidad del café
Cada vez més son los consumidores de café muestran interés por conocer mas sobre

de dénde procede, como se produce, como se transforma hasta llegar a su taza. Por ello

son muchas empresas que estdn aprovechando esta tendencia para dar a conocer aun
mas sobre la cadena del producto y mejorar la experiencia con el café.

En esta cadena existen basicamente cinco niveles o eslabones, cada uno de los
cuales corresponde a un agente responsable. Estos son los socios de la cadena que se

transfieren la propiedad o responsabilidad del café como se muestra en la figura 3.

Compradores
Productor Acopio . Brokere g materla Distribucian
importadaores prima
{tostadores)

Figura 3 Cadena agro-comercial del café

Cadena agro-comercial del café
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Fuente: Fuente: “Trazabilidad en la cadena Agro-Comercial: conceptos y experiencias” de Nicolas Léger
para Volens.org
Elaboracion: Autores de esta tesis

- El primer actor responsable de la cadena es el productor de café. Su responsabilidad
es la produccion, desde la plantacién, cuidado y cosecha hasta el beneficio himedo
del café, salvo en los casos que €l no asume este ultimo proceso, acabando, entonces,
su responsabilidad con la venta de las cerezas.

- El segundo nivel corresponde al acopio del café pergamino, por empresas
acopiadoras, que se encargan de juntar volimenes y formar lotes para los
compradores extranjeros. Pueden ser empresas asociativas, cooperativas 0 empresas
privadas. Su responsabilidad legal en cuanto al producto, en el marco de la
modalidad FOB (Free On Board/Franco A Bordo) bajo la cual exportan esas
empresas, termina una vez embarcado el contenedor de café verde, en el puerto de
salida. La empresa acopiadora envia su café pergamino a una planta de proceso y
de ahi el café verde es mandado al puerto de embarque. En esas etapas, el café esta
entonces bajo el control y la responsabilidad provisional de terceros prestadores de
servicios (transportistas, planta de proceso, operadores portuarios), aunque la
empresa acopiadora conserva la propiedad del producto y la responsabilidad ante el
siguiente eslabon de la cadena.

- En el tercer nivel encontramos a los brokers o importadores, la figura con la que
trabajan la mayoria de las empresas tostadoras y que se encarga de organizar la
compra y la logistica para el transporte del café hasta la empresa tostadora.
Dependiendo de los casos, los importadores pueden comprar ellos mismos el café y
ser entonces duefios del producto, o pueden actuar solamente como un nexo entre la
empresa que produce el café y la empresa que necesita comprar el café. Sin
embargo, en ambos casos, su nivel de responsabilidad en la cadena es muy alto. Son
los articuladores de la cadena internacional del café y responsables del producto
ante los tostadores. Generalmente, los brokers no realizan ningln proceso o
transformacion del producto. Solo se encargan de la organizacion logistica. Su
responsabilidad termina cuando el café verde esta entregado a la empresa tostadora.

- El cuarto nivel corresponde a los compradores de la materia prima, que son las
empresas tostadoras. La mayoria, como hemos dicho con anterioridad, contratan los
servicios de un importador para conseguir el café verde que necesitan. Pero, algunos
tostadores compran su café directamente de las organizaciones de productores. Las
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empresas tostadoras reciben el café verde, lo tuestan, lo muelen y lo envasan para
su distribucion hacia el ultimo eslabon de la cadena, que corresponde a los
distribuidores finales. Los tostadores son los mas interesados en conocer el origen
y la calidad del café que van a procesar. Su responsabilidad en cuanto al producto
termina cuando venden el café tostado y envasado a las empresas distribuidoras.

- El ultimo eslabon de la cadena corresponde a la distribucion del café tostado hacia
los clientes y consumidores finales. Algunos tostadores pueden distribuir
directamente su propio café tostado. Pero, la mayoria comercializa su producto a
través de los diferentes circuitos de distribucion. A ese nivel puede haber diversos
esquemas de comercializacion y pueden intervenir una gran variedad de
intermediarios mayoristas y minoristas. Esas empresas son las que tienen el contacto
mas cercano Y la responsabilidad directa ante el consumidor final.

3.2.2. Certificacion
Como se comentd en el capitulo 2, las certificaciones de los productos agricolas

permiten ingresar y competir en mercados extranjeros. ES en este contexto que se

desarroll6 el mundo del café organico peruano por que el consumidor valoraba la
produccion en armonia con la naturaleza por que pagaba un precio con plus de mas
hasta +$20.

En 2002 debido a la caida de precios en el mercado internacional, afect también
el precio del café organico y dejo de pagarse el precio diferenciado. Sin embargo, se
continu6 con el cultivo del café orgéanico y se asocié con otros sellos como Rainforest
Alliance, Bird Friendly, FLO, entre otros para poder vender a precios diferenciados. Y
en la actualidad el 70% de la produccion de café organico se vende asociado a otros
sellos.

3.2.3. Crisis en oferta mundial de cafés certificados

Las ventas mundiales de cafés certificados o especiales solo cubren el 26.7% de la
oferta mundial, al sumar 18 millones 800 mil sacos de 60 kilos, segun reportes al 2013
de los diversos y mas reconocidos sellos que acreditan esta caracteristica de la
produccién cafetalera, como se muestra en la tabla 6 Esto genera una sobre oferta
mundial de cafés certificados por lo cual mucho del café certificado se debe vender

como convencional, ocasionando pérdidas.
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Tabla 7 Sobre oferta mundial de cafés certificados

Sello Oferta (sacos) Venta (sacos)
4C (X) 39,318 7,565
uTz 12,110 3,334
R. Alliance 7,583 2,799
FLO 7,333 2,483
Organico 4,146 2,219
TOTAL 70,490 18,800
% 100% 26.67

Fuente: Junta Nacional del Café
Elaboracidn: Autores de esta tesis
3.2.4. Costo de produccion de café pergamino

Segun la Junta Nacional del Café (JNC) el costo de produccion de 900 kg de café
pergamino al afio 2014 es de S/ 8,127.06; teniendo un costo por kilogramo de S/ 9.03.
De esta informacion podemos destacar que 900 kg es la produccion promedio de café
pergamino por hectarea del cual en gastos de certificacion se carga un costo de S/ 40.5;

como se muestra en la tabla 7.
Tabla 8 Costo de produccion de 900 kg de café pergamino al 2014

Rubro Costo S/
Mano de Obra 3,750.0 (x)
Insumos, herramientas 2,146.0
Servicios (flete y otros) 276.0
Gastos Certificacion 40.5
Gastos Fijos (Gastos Comercializacion, imprevistos, depreciacion) 1,539.56
Crédito S/ 3,000 X 25% x 6 meses 375.00
Costo total 70,490
Costo produccion/kg de café pergamino S/.9.03

(x) Referencia: Jornal: S/ 30.00 x 125 jornales

Fuente: Junta Nacional del Café
Elaboracion: Autores de esta tesis

Ademaés, en el afio 2014 la JNC con informacion de Aduanas, Ministerio de
Agriculturay las Certificadoras, estimd el volumen de produccion de cafe diferenciado,
clasificandolo en Cafés convencionales que representd el 64% con 270 mil hectéreas;
Cafés certificados en 34% del volumen total nacional con 155 mil hectéreas y el

volumen de cafés considerados especiales con puntajes en tasa desde 84 fue del 2%.
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3.2.5. Precios en el mercado de los cafés organicos y especiales

Los precios del café por ser un commaodity se negocia en la bolsa de valores, siendo
la mas representativa la Bolsa de Valores de Nueva York (NY), es asi que en la escala
de precios en la base se encuentra el café convencional subiendo segun la calidad y
certificaciones, teniendo en la cima al café de especialidad por el cual se pagan los
mejores precios. Segun la JNC al afio 2014 el café convencional cotizd en promedio
US$ 137.75, el café organico US$ 147.75, subiendo por la combinacion de
certificaciones hasta llegar al café de especialidad +84 a 92 puntos en tasa pagando un

méaximo de US$ 500, como se muestra en la figura 4.

Figura 4 Precios en el mercado de café organico / especiales - 2014

2% ; iali
? v’ Cafés de especialidad +84 a 92 pts. en = $100 a $500
Cafés taza NY
especiales v’ Café organico comercio justo mas otros = $195
>= 84 puntos sellos $140 + $30 + $20 +$+-5 (taza (NY+$50+plus
minima de 80-83 pts) otros sellos)
34% v’ Café organi C i0J $140 $190 (NY
, + + = +
bs Cafés afé organico + Comercio Justo (
< e $30 + $20 $50)
& certificados
v’ Café organico NY + $10 =$147.75
64% de cafés v’ Cafés convencionales NY =$137.75
convencionales

Fuente: Junta Nacional del Café
Elaboracién: Autores de la tesis

3.2.6. Empresas certificadoras de café en el Peru

En el Peru el Decreto Supremo 061-2006-AG, establece el Registro Nacional de
Organismos de Certificacidn de la Produccion Organica, a cargo del SENASA. Es por
ello que los Organismos de Certificacion de la Produccion Organica que deseen operar
en el pais con reconocimiento de la Autoridad Nacional Competente en materia de
Produccion Organica, deben solicitar ante el SENASA su inscripcién, renovacion y

ampliacién de registro. Es asi que a febrero del 2019 se tienen diez organismos de
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certificacion, siento los mas reconocidos CERES, BIO LATINA, CONTROL UNION,
KIWA BCS OKO GARANTIE, OCIA INTERNATIONAL e IMO CERT, entre otros.

3.2.7. Perspectivas y limitaciones

Es un error considerar que los cafés especiales son hoy una industria distinta del
resto del negocio mundial de café. La oferta y la demanda son los factores que
determinaran el nivel general de los precios de los cafés mediante los premios a pagar

por cada concepto/calidad del café, lo que ha hecho que se cree un nuevo “commodity”.

Figura 5 Oferta de cafés sostenibles por sello — 2010 - 2014
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Elaboracién: Autores de esta tesis

De la figura 5. Oferta de cafés sostenibles por sello de los afios 2010 al 2014
elaborado por 4C Association se puede observar un crecimiento de la oferta de cafés
sostenibles liderado por el sello 4C que en 4 afios incrementd su oferta en 306% seguido
de UTZ Certified que crecio 85% y a Fairtrade que crecio 46%.

Sin embargo, si lo comparamos las figuras 5 y 6 oferta y ventas respectivamente,
observamos que el volumen que el mercado demanda de cafés sostenibles por sello es
inconsistente con la oferta, al punto que existe sobreoferta de cafés certificados y una

concentracion de operadores que certifican el café.

45



Figura 6 Venta de cafés sostenibles por sello — 2010 - 2014
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En este escenario las perspectivas giran en torno a dirigirse a Mercados de Nicho —
Europa & Asia; crear identificacion con marcas propias 0 marcas sectoriales, los
negocios usando el e-commerce, cafés certificados de mayor calidad y cafés con historia
donde concluya la identidad del productor, local, regional y ancestral con un producto
de calidad.

Finalmente, crece la demanda por productos con eco-eficiencia en procesos de
produccion, carbono neutral; y ya se tiene a los pioneros en café carbono neutral en
Costa Rica donde la cooperativa Coopedota con aproximadamente 800 socios vienen
cultivando café ético. Los agricultores de CoopeDota rastrean las emisiones producidas
en cada etapa del proceso de cultivo, desde la siembra inicial de la semilla, hasta el viaje
del café a su destino final. Es asi que el grupo se asegura de que su procesamiento tenga
cero emisiones, algo que lo llevd a convertirse en el primer productor de café sin
emisiones de carbono del mundo.

También se observa la tendencia climate neutral que a diferencia de los productos
que son carbono neutro generalmente solo compensan las emisiones de carbono. Sin
embargo, climate neutral mide y compensa las emisiones de los cuatro gases de efecto
invernadero que causan el cambio climatico: didxido de carbono, metano, éxido nitroso

y gases fluorados.
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3.3.  Las Cinco Fuerzas de Porter
3.3.1. Poder de negociacion de los compradores o clientes

Para las cooperativas, la trazabilidad desde el campo, es un proceso bastante critico,
el cual no debe realizarse incorrectamente porque puede traer como consecuencia
pérdidas cuantiosas por posibles rechazos de lotes de café certificado en el pais de
destino.

Concentracion de los compradores

A través de las entrevistas realizadas a las Cooperativas ubicadas en el
departamento de San Martin que exportan café certificado y de especialidad (Anexo N°
1), podemos observar que ninguna cuenta con software de gestion de la trazabilidad,
pudiendo poseer herramientas muy béasicas con los cuales realizan el proceso por
métodos tradicionales (documentos fisicos).

Sin embargo, existen pocas alternativas de software especializado para este fin en
el mercado nacional. Existiendo software como los ERP, que resultan ser més
complejos, llevando mas tiempo implementarlos y siendo su costo muy elevado.

Por lo que existe mayor demanda y poca oferta de software que se ajuste a las
necesidades de las Cooperativas Cafetaleras.

VVolumen comprador

Otro aspecto importante a indicar, es el poder adquisitivo de las cooperativas
cafetaleras, el cual es medio - bajo, por lo que tienden a postergar la adquisicion de un
software como los ERP, que contenga la gestion interna empresarial y la gestion de la
trazabilidad, porque les resulta muy costoso.

Costos o facilidades del cliente de cambiar de empresa

Las Cooperativas entrevistadas se encuentran interesadas por adquirir el software
de trazabilidad que proponemos en la presente tesis siempre y cuando se ajuste a sus
necesidades y sea de un costo atractivo. Dichas Cooperativas, cuentan con software
propio para gestionar sus procesos internos. El software que proponemos, no solo
gestionara el proceso de trazabilidad, sino que se integrard a los sistemas que
actualmente utilizan, es por ello que les resultaria muy dificil cambiar de empresa, ya
que la adaptabilidad del software a las necesidades de la cooperativa, es bastante
compleja de realizar.

Disponibilidad de informacién para el comprador
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Si bien las Cooperativas Cafetaleras, cuentan con los medios necesarios para
agenciarse de informacion relacionada a las ofertas de software de trazabilidad, asi
como de tecnologia moderna, con el cual negociar un mejor precio, es preciso indicar
que éstas no cuentan con personal especialista que les brinde asesoramiento tecnoldgico
para que mejoren sus procesos. Motivo por el cual la disponibilidad de informacion para
el comprador, es baja.

Capacidad de integrarse hacia atras

Las Cooperativas entrevistadas, no cuentan con personal de informatica
permanente, y los contratados no son especializados en el tipo de software propuesto.

Las Cooperativas tienden a adquirir un software, en vez de realizar su desarrollo,
el cual dependiendo de la magnitud del software que realizaria, ésta requeriria de mas
personal calificado, lo cual eleva el costo de la realizacion del producto y el tiempo de
puesta en produccion del producto final. Motivo por el cual la capacidad de integrarse
hacia atrés, es baja.

Grado de dependencia de los canales de distribucion

La empresa emprendedora contara con un Gnico canal de distribucion, el cual es a
través de la entrega e implementacién personalizada del software, por lo que este
proceso genera cercania con el cliente, y hace més dificil a la Cooperativa, realizar
alguna sustitucion.

Ventaja diferencial (exclusividad) del producto

En el mercado nacional existe poca oferta de software, asi mismo, las
funcionalidades del software que proponemos en la presente tesis, cubre la necesidad
de certificacion y gestion de la trazabilidad del cliente, por lo que la cooperativa tiene
un poder negociacion bajo este aspecto.

Existencia de sustitutivos

Los productos existentes en el mercado como sustitutos, solo cubren una pequefia
demanda de las cooperativas, puesto que solo cuentan con una funcionalidad, de todas
las requeridas por un software de trazabilidad, perdiendo su utilidad.

Ante ello, se considera que las cooperativas tienen un poder de negociacién bajo
respecto a este punto.

Analisis RFM (Recencia — Frecuencia - Money) del cliente
Las cooperativas mejoraran el proceso de certificacion, a traves del software de

trazabilidad propuesto, por lo que facilitara la certificacion de los campos de café como
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orgénico y por ende venderd a mayor precio tanto el organico como el de especialidad.
Asi mismo a través del mdédulo de Analitica, podré proyectar la expansion a nuevos
mercados lo que le generard mayor rentabilidad.

Por tanto, el poder de negociacion del cliente para este punto, es bajo.

Tabla 9 Influencia de los factores para el poder F1

Poder Negociador de los compradores Alta Baja

Concentracion de los compradores X
Grado de dependencia de los canales de distribucién X

Volumen comprador. X

Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa X
Disponibilidad de informacion para el comprador X
Capacidad de integrarse hacia atras X
Existencia de sustitutivos X
Sensibilidad del comprador al precio

Ventaja diferencial (exclusividad) del producto X
Anélisis RFM del cliente (Compra Recientemente, Frecuentemente, Margen X

de Ingresos gue deja)
Elaboracion: Autores de esta tesis

Por lo expresado anteriormente, podemos indicar que las cooperativas tienen un
bajo poder de negociacion.

3.3.2. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de los proveedores existe cuando una empresa 0 institucion cuenta
Unicamente con un proveedor o un nimero muy reducido de proveedores de alguno de
sus productos o servicios esenciales para su funcionamiento (PORTER, 1980).

Nuestra empresa requerird de los servicios de personal especializado para realizar
el andlisis, disefio, desarrollo e implementacion del software de trazabilidad, el cual es
nuestro producto a ofrecer a las cooperativas exportadoras de café organico y de
especialidad.

En el sector tecnoldgico los proveedores tienen un poder de negociacion bajo,
debido a que existe mucha oferta en el mercado, como lo son los analistas-
programadores, los cuales son ingenieros de sistemas, informéaticos o de carreras
profesionales similares.

El costo de contratar al personal para desarrollar el software, es estandar en el
mercado, pudiendo negociar a favor de nuestra empresa.

3.3.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes

Esto tiene que ver con las presiones competitivas que se originan por la amenaza

de ingreso de nuevos rivales al mercado. Si consideramos algunos de los factores que

definen esta fuerza estan las barreras de entrada, las economias de escala, las diferencias
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de productos, el valor de la marca, los requerimientos de capital, el acceso a la
distribucion, los costos del cambio, las ventajas absolutas en costo, nivel de
diferenciacion en los productos existentes entre otros (PORTER, 1980).

Analizando esta fuerza en el sector agroindustrial, podemos observar que existen
ciertas barreras que impiden que sea facil el ingreso para servicios relacionados a la
calidad y trazabilidad de productos agricolas, debido a:

- Know how y experiencia en trazabilidad del café.

- El alto costo de los sistemas especializados en trazabilidad, adicionado a los costos
de implementacidn, capacitacion, licenciamientos entre otros.

- Necesidad de sistemas flexibles que se adecuen a las necesidades de cada
cooperativa.

Sin embargo, se considera que si existe la amenaza de ingreso de nuevos
competidores debido al prometedor sector agroindustrial donde el nivel de
sistematizacion del pais atn es muy bajo. Sin embargo, otros competidores nacionales
y extranjeros con gran poder adquisitivo, pueden optar por la adquisicion de sistemas
similares que ya cuentan con cierta posicion en el mercado tal es el caso del software
ERP (Enterprise Resource Planning) que integra la trazabilidad, entre sus modulos
personalizados para la agroindustria.

Por tanto, la amenaza de nuevos competidores entrantes, es media, por lo que sera
necesario tomar en cuenta lo siguiente:

- Desarrollar diferenciadores en nuestro software y en el servicio de soporte que se
otorgaré para mantener las operaciones.

- Desarrollar un Plan de Comunicacién adecuado al cliente y nicho de mercado al
cual nos dirigimos a fin de hacerle conocer los diferenciadores y beneficios del

software de trazabilidad que proponemos.

3.3.4. Amenaza de productos sustitutos
En el sector agroindustrial existen pocos softwares sustitutos, relacionados a
trazabilidad, ya que éstas no contemplan todo el proceso de trazabilidad, sino solo una
parte de ella como la gestién de cuadernos de campo, entre otros, por lo que no es
posible que estos software apoyen a la gestion de la trazabilidad en las cooperativas.
Sin embargo, existen los softwares ERP agricola que contiene la funcionalidad de

trazabilidad, y se encuentra dirigido al sector agropecuario. ElI Software ERP es mas
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grande, complejo y mucho mas caro, ya que incluye funcionalidades para las diversas
areas de la empresa (RRHH, contabilidad, etc.). Pero ninguno tiene integrado el proceso
de certificacion. Cabe indicar que algunas cooperativas especialmente las mas grandes,
ya cuentan con software para sus areas operacionales como contabilidad, ventas,
recursos humanos, entre otros.

Por lo mencionado anteriormente, concluimos que la amenaza de productos
sustitutos, es baja.
3.3.5. Rivalidad entre los competidores

De acuerdo a la investigacion realizada respecto al software de trazabilidad agricola
que se encuentra disponible en el pais (Anexo N° 3 “Caracteristicas de la Competencia”,
tenemos los siguientes:
- AGRISOFT: ERP Agricola, incluye trazabilidad
- AGROWIN: Sistema de Gestion para Agro, incluye trazabilidad
- SAP BUSINESS ONE ERP: ERP Agricola, incluye trazabilidad
- TRAZAR: Software de trazabilidad Agricola

Si analizamos el mercado nacional observamos que existen muy pocas empresas
que ofrecen software de trazabilidad agricola y ninguno exclusivo para café organico y
de especialidad, los cuales tampoco incluyen interfaces para que empresas
certificadoras accedan a él. De otro lado, el software ERP ofertado, es mas complejo y
mucho mas caro de implementar.

A nivel internacional, también existe software ERP y software de trazabilidad, sin
embargo, las empresas nacionales prefieren adquirirlo, con soporte nacional. Por tanto,
se concluye que la rivalidad entre los competidores es baja (el cuadro con el analisis se

encuentra en el anexo 4. Analisis de la competencia en mercado objetivo).

3.3.6. Esquema de las Cinco fuerzas de Porter
Luego del andlisis realizado al entorno competitivo, se tiene el esquema de fuerzas

externas en la figura 7 para la empresa AgoNativo.
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Figura 7 Cinco Fuerzas de Porter
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Elaboracion: Autores de esta tesis

3.4.  Andlisis de stakeholders
Segun la Guia de los Fundamentos para la Direccion de Proyectos (PMBOK ®

Guide) - Sexta edicion (PMI, 2017). Los partes interesadas (Stakeholders) son personas

u organizaciones (por ejemplo, clientes, instituciones, gobierno, reguladores,

patrocinadores, la organizacién ejecutante o el pablico), que participan activamente en

el proyecto o cuyos intereses pueden verse afectados positiva 0 negativamente por el
desempefio o la finalizacion del proyecto.

Se identificd las partes interesadas en funcion a tres entornos que son: externos,
empresa e interesados internos:

- El Stakeholder externo es el cliente representado por las Cooperativas el cual
realizan el pago por el servicio y estaran muy interesados en recibir un valor que sea
beneficioso para su organizacion.

- Otro Stakeholder externo son los clientes de las cooperativas para el cual la
cooperativa hace parte del esfuerzo con el fin de generar mayor atraccion y ventas.

- Otro Stakeholder externo son proveedores los proveedores de servicios como de
infraestructura tecnoldgica, sobre el cual se ejecuta la plataforma, y las cuales no se

ejerce ningun poder de negociacion y viceversa.
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- Los stakeholders internos son los empleados directos en planilla, freelance y los

accionistas.
Figura 8 Stakeholdres

Stakeholders
Externos

Elaboracion: Autores de esta tesis

Con el fin de identificar quienes son los usuarios mas criticos, se elabora la tabla
de interés o de influencia; donde para cada parte interesada, su posicion sera mapeada

como se muestra en la Tabla 9.

Tabla 10 Interés o Influencia

. Mantener Satisfechos Actores Clave

2 | Alto Productores, Asesores Técnicos, Comité Cooperativa, Gerentes

S Interno de Certificacion, Clientes

2 Accionistas

T Bajo | Asociaciones de Cafetaleros, Inversionistas,

5 Minimo Esfuerzo Mantener Informados
Bajo Alto

Nivel de interés
Elaboracion: Autores de esta tesis

3.5.  Conclusion: principales oportunidades y amenazas

Se concluyen como oportunidades aprovechables, que el mercado de exportacion
de café certificado se mantiene constante a pesar de la crisis y el precio del café
certificado (organico y especial) siempre es superior al café convencional, esto
incentiva a los productores y en especial a las cooperativas a certificar los campos de
sus asociados, invertir en tecnologia y capacitar a sus productores. Por otro lado, los
gerentes de las cooperativas estan conscientes que para ser méas eficientes deben de

hacer uso de herramientas y software especializado.
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Sin embargo, debido a los altos costos muchas veces tienen que postergar el cambio
en uso de hojas de célculo y cuadernos en hojas de papel. También podemos comentar
que el gobierno peruano en los ultimos afios viene impulsando programas semilla que
cofinancia proyectos de innovacion y emprendimiento para incrementar la
productividad empresarial como es el caso de Innovate Peri y finalmente la
globalizacion y apertura de nuevos mercados como el asiatico esta haciendo que la
crezca la demanda de productos exoticos y de alto valor como el café especial
incrementen su valor.

Respecto a las amenazas detectadas, se tiene que todo el software en esencia es
replicable, copiable y adaptable esto podria ser una amenaza considerando que en el
medio existen muchos profesionales y técnicos que se dedican a desarrollar software a
medida, esto se combatira registrando el software, los derechos de autor y todos los
distintivos del mismo ante Indecopi; por otro lado, también existen software de tipo
ERP con funcionalidades béasicas y complejos que por su costo.

Sin embargo estos solo es accesibles por empresas grandes; ademéas en la
investigacion de mercado no se encontré software que contemple la trazabilidad y
certificacién como parte integral; es por ello que en muchas ocasiones son las mismas
cooperativas quienes contratan programadores para el desarrollo de su propio software,
sin embargo por la falta de mantenimiento es poco tiempo se vuelven obsoletos cuando
cambian las regulaciones, normas o estandares baj o las cuales fueron desarrolladas
incurriendo en mayores gastos.

En otros casos se encontrd que el sector cafetalero tiene problemas continuos de
crisis de gobernanza debido a actos de corrupcion, o pérdidas econémicas por falta de
experiencia en gestion, teniendo como resultado el cambio de dirigentes, consideramos
que la inestabilidad politica podria ser un problema para los proyectos en marcha. (el
cuadro con el analisis se encuentra en el anexo 5. Matriz de Oportunidades y

Amenazas).
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CAPITULO IV. ANALISIS INTERNO

En el presente capitulo se analiza el los requerimientos para realizar actividades de
relevamiento durante la ejecucion del proyecto de construccion de la plataforma digital se
identifican analisis de necesidades y problematicas debido a las caracteristicas actuales de los
sistemas de trazabilidad de las cooperativas exportadoras de café.

4.1. Andlisis de la situacion actual de la trazabilidad en Cooperativas
exportadoras de café

Aqui identificaremos la problematica del actual sistema de trazabilidad de las
cooperativas. Asi mismo los requerimientos de trazabilidad por las cooperativas para
hacer un uso eficiente de la informacién para la gestion y toma de decisiones de la
cooperativa.

4.1.1. Problemas y/o deficiencias ocasionadas por la falta de informacion trazable en
campo

La falta de una informacion real y confiable, recogida de los campos de los
productores asociados a la cooperativa, acarrea varios problemas para la cooperativa, el
principal es la ineficiencia en su gestion por falta de informacion relacionada a la
cantidad, calidad producida y cumplimiento a cabalidad de las normas especificadas por
las empresas certificadoras.

La informacion a trazar en campo es importante debido a que es parte de la
generacion de data importante para consolidar un sistema integrado en su totalidad
pudiendo ser eficientes en actividades de proyecciones comerciales como, volimenes
de ventas, distincion de calidades de grano para entrar en mercados especiales que
tienen un precio mayor al convencional.

La falta de informacion afecta procesos de:
- Disponibilidad en cuanto a la captura de la informacién de modo rapido y seguro.
- Propositos de Aumento de la productividad.
- Aumento de los controles manuales en puertos.
- Control y gestion de insumos/materias primas.
- Gestion de la logistica en base al suministro de materias primas.
- Tiempos de despacho y recepcion del producto.
- Nivel de satisfaccién y confianza de los clientes.
- Costo de proceso.

- Costos logisticos por rechazo de mercancia.
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- Posicionamiento de la compafiia frente a la competencia.

- Dificultad de identificar productos defectuosos.

- Dificulta la retirada de los productos ante posibles incidencias.

- Sistema de control de calidad e inocuidad del producto no reales.
- No hay un aseguramiento de la calidad del producto.

- Mayores riesgos relacionados con la seguridad alimentaria.

Mejorar en estos procesos hara eficiente la gestion de la cadena de suministro en las
cooperativas exportadoras de café. Al mejorar la trazabilidad en la cadena va a aumenta la
confianza de los clientes de la cooperativa debido a la certeza que dan respecto a la transparencia
de la informacion. Es importante sefialar que hay requerimientos para llevar a cabo un sistema
de trazabilidad y esto son:

a. Entorno de colaboracion entre los diferentes actores de la cadena de café.

b. Sistema de informacion consultar con clientes y proveedores (que facilite la
colaboracion).

c. definir los requisitos para la agrupar productos.

d. Sistema de codificacion y comunicacion Inter empresas mejorando los mecanismos

de verificacion del sistema.

Registro/documentacion procesos y métodos operativos.

Sistemas interconectados en toda la cadena de suministro (Internet de las Cosas).

Procedimientos para la localizacion y retirada de productos.

o «Q oo

Uso de sistemas de control orientados a la gestién de la calidad y seguridad
alimentaria.
4.1.2. Registro de informacion del cultivo de café

El momento del registro de la informacion de las actividades del cultivo de café
esta relacionado con las etapas de crecimiento y desarrollo dentro ciclo del cultivo, que
guarda relacion con las variaciones ambientales, en cada etapa se evalua los
requerimientos del cultivo y se procede con las medidas de manejo agronémico como
son las aplicaciones de fertilizantes, insecticidas, labores culturales, evaluaciones de
campo, estimaciones de produccion entre otras.

Los registros en cuadernos de campo deben ser hechos por el productor, y
verificados en las auditorias técnicas realizadas por los técnicos agricolas de las
cooperativas exportadoras de café. Asi mismo debe de conservarse toda documentacién

vinculada al cultivo, como son analisis de agua, suelo, hoja, facturas de compra, recibos
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de ventas por cada lote cosechado. También debe de contar con un plan de aplicaciones,
para fertilizacion, control de plagas, plan de actividades de higiene de campo como son
la recoleccion de envases de productos quimicos

Esta informacion debe presentarse al momento que los auditores internos o expertos
lo requieran. Entonces se presenta la descripcion cronoldgica del registro de la
informacion y los actores que intervienen para el levantamiento de informacion en la

figura 9 Etapas y registro de informacion del cultivo de cafe.
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Figura 9 Etapas y registro de informacion del cultivo de café
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Elaboracion: Autores de esta tesis



4.1.3.

Etapas del cultivo, informacion generada y a documentar.

Actualmente la informacion de campo requerida por los auditores de las empresas

certificadoras, debe estar documentada y estar disponible para su revision. Asi mismo

esta informacion es necesaria para hacer estimacion es de produccién y para tomas de

decisiones de la cooperativa. Sin embargo, en la realidad, esta informacion no se registra

en su totalidad, o no es un registro ajustado a la realidad. Cada etapa del cultivo genera

documentacion de trazabilidad.

En los siguientes parrafos se muestra un listado de esta documentacion a generarse,

recalcando que en la realidad del campo no se cumple con concretar la documentacion.

Antecedentes del terreno

- Historial productivo del terreno, terrenos aledafios al terreno del productor.

- -Contiene un mapa de localizacion.

- Ayuda a tomar decisiones sobre la realidad de los terrenos colindantes, como

construccion de barreras, identificar riesgos: ambientales, de contaminacion de

cultivo organico. Sobre estos riegos se realizan acciones preventivas que deben ser

registrados para evidenciar si efectividad.

- Enesta etapa debe generarse los documentos y registros

o

o

o

Croquis de localizacion del terreno

Analisis fisico quimico del suelo.

Diagnostico de la unidad productiva identificando peligros de contaminacion y
andlisis de peligros fisicos, quimicos y bioldgicos.

Registro de manejos aplicados: solarizacion, drenaje, encalado de suelos
agricolas, zanjas de contencién de derrames, cercado perimetrales, puertas,
cubiles, guardaganados, entre otros.

Fotografica constituye una evidencia para demuestra las acciones aplicadas.

Preparacion del terreno: en esta etapa se identifica las acciones previas a la instalacion

del cultivo.

- Registro de preparacion del terreno.

- Técnicas de deshierbe y preparacion del terreno.

- Maquinaria y equipos usados

- Volumen de materia organica aplicada.

- Registro de los trabajadores.

- Registro de lavado y desinfeccion de herramientas, maquinaria y vehiculos de carga.
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Instalacion del cultivo: Acciones relevantes aplicadas durante la instalacion del

cultivo.

- Registro de variedad de plantas, fertilizantes, herramientas agricolas utilizadas,
personal jornal, representante legal o propietario, No. De lote, cultivo, variedad,
origen de la plantula o semilla.

- Registro de plantacion.

- Registro de higiene de trabajadores.

- Registro de limpieza y desinfeccidn de herramientas, maquinaria y vehiculos.

Control de faunas domésticas y silvestres: Para campos agricolas productores que

generan alimentos agricolas para consumo en fresco de los compradores. En esta etapa

debe generarse los documentos y registros:

- Croquis de localizacion de instalaciones (Trampas para roedores)

- Registro de acciones correctivas.

- Registro de control de fauna doméstica y silvestre.

- Fichas técnicas de productos usados como cebos.

Control de plagas, enfermedades y malezas: En esta etapa se identifica y evidencia

las actividades de manejo integrado de plagas, enfermedades y malezas que afectan el

proceso de produccion agricola. Asi mismo a los equipos e insumos utilizados durante
este proceso. En esta etapa debe generarse los documentos y registros:

- Recomendaciones del asesor técnico.

- Registro de aplicacion de insumos, Calibracion de equipos, mantenimiento de
maquinaria y equipos.

- Analisis de agua de aplicaciones.

- Registro de envio - recepcidn de envases vacios de agroquimicos.

- Fichas técnicas de insumos agricolas.

- Cuadro basico de productos del mercado destino.

- Fotografias de areas de: almacén y productos, preparacion de mezclas y de caldos
sobrantes.

- Registro de Inventario de productos agroquimicos.

Préacticas de higiene en la unidad productiva: Siguiendo las buenas el manual de

buenas practicas Agricolas. Se debe registrar

- Higiene de instalaciones en la unidad productiva, de trabajadores.

- Analisis de identificacién de peligros de contaminacion.
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Actividades de limpieza y desinfeccion de instalaciones, herramientas, equipos,
maquinaria e implementos agricolas.

Verificacion de la concentracion de las sustancias desinfectantes.

Registro de preparacion de sustancias detergentes y/o desinfectantes, manejo y
tratamiento de fosas sépticas y letrinas, recoleccion y manejo de basura, limpieza y
desinfeccion de depositos de agua, listado de verificacion de materiales de primeros
auxilios.

Capacitacion y desarrollo de habilidades del personal de la unidad de produccién.
Acciones correctivas.

Reglamento de seguridad e higiene de trabajadores.

Fertilizacion:

Registrar las acciones, instrumentos y herramientas aplicadas para la nutricion del
cultivo en los procesos de fertilizacion edafica y foliar.

Registro de abonos segun el tipo de producto (organico u convencional) como
compost, humus de lombriz, estiércoles, fertilizantes organicos, entre otros,
fertilizantes quimicos granulados y liquidos permitidos por los paises destino.
Documentos generados.

o Registro de fertilizacion inorganica.

o Registro de fertilizacion orgénica.

o Registros de compostaje de materia organica.

o Registro de higiene de trabajadores.

o Registro de higiene de instrumentos y equipos de aplicacion.

o Analisis microbiologico de compostas.

o Registro de desinfeccion de abonos organicos.

o Registro de inventario de fertilizantes quimicos (solo si se almacenan).

o Fichas técnicas de fertilizantes quimicos.

Manejo y uso del agua: Aplica al agua utilizada en la unidad productiva para higiene

de instalaciones, riego, fertirriego, consumo humano y aspersiones de insumos,

contenedores, maquinaria y equipos utilizados durante su manejo. Se generan los

siguientes documentos:

Registro de higiene de depdsitos de agua.
Registros de tratamiento de agua en la unidad productiva.
Registro de Riego.
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- Registro de verificacion de lineas de conduccion.
- Anélisis microbioldgico del agua.
- Analisis de metales pesados.
- Fichas técnicas de sustancias desinfectantes y detergentes.
- Anadlisis de peligros por contaminacion de la fuente de agua.
- Registro de acciones correctivas.
Cosecha
- Registro de acciones durante la cosecha del café.
- Durante esta etapa se generan los siguientes documentos:
o Registro de higiene de trabajadores.
o Registro de higiene de vehiculos, herramientas y equipos de cosecha.
o Registro de preparacion y monitoreo de sustancias desinfectantes.
o Registro de cosecha.
o Registro de Acciones correctivas.
o Analisis de Residuos de Productos Plaguicidas.
o Orden de Cosecha.
o Anadlisis de peligros por contaminacion.
o Material fotografico: secuencia grafica del proceso de cosecha, secuencia
gréafica del proceso de empacado, fotografias del transporte del producto.
4.1.4. Técnicos agricolas de las cooperativas
Las inspecciones internas por la cooperativa son realizadas por el técnico agricola,
por medio de visitas de campo a cada productor; en estas visitas se levanta informacion
del productor, campo, tipo de estandar o estandares a cumplir segin su mercado
objetivo, datos de las parcelas, sistema de gestibn documentado, bienestar social y
laboral, identificando hallazgos y no conformidades como se observa en la Tabla 10.
Los principales problemas son: las distancias ente parcelas de los productores, el
acceso a cada parcela y la disposicion del productor. Se calcula que en promedio por
dia se visite entre 3 a 4 productores, con una frecuencia de 15 dias en tiempos de cosecha
a 3 meses aproximados entre visitas al mismo productor. EI motivo de las visitas es:
capacitaciones, estimar la cosecha, acopio, inspeccion, actualizacion de informacion.
En la realidad la cantidad de personal técnico de supervision de campo no se da

abasto llegando a realizar solo una visita al afio y en dias precios a la certificacion.
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Tabla 11 Informacion de auditorias internas

l. Datos Generales

Productor: DNI | Estatus:
Comité: Sector: Caserio:
Distrito: Provincia: Region:
Inspector Interno Fecha de inspeccién
1. Estandares a cumplir
Peru DS # Reglamento
NOP CEE # 834/07889/08 JAS 044/2006 Interno
FLO uTz RAS OTRO | Norma Interna
I11. Datos de las parcelas
- Produccion
Superficie (Ha) (kilogramos)
Café
Nombre de la(s)
parcela(s) Pasto |Burna |Bosque |Otros |Total |Café

Produccion
Crecimiento
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Accion a verificar Sello
El productor comprende las reglas basicas de la produccion organica ORG.
¢ Tiene su carpeta SIC (ficha de informacion basica, croquis, norma interna, FLO
reglamento interno)?
¢ Tiene copia de su contrato de compromiso y solicitud de ingreso al FLO
Programa Orgénico?
¢El productor mantiene Cuadernos de registros donde detalla cada una de las
actividades desarrolladas en cada uno de sus terrenos?
¢ El productor mantiene Documentacién detallada de cantidades cosechadas?
¢ El productor mantiene Facturas de compra de semillas, fertilizantes, plaguicidas
ermitidos?

¢ El productor mantiene Recibos de venta de productos certificados?
¢Recibe las capacitaciones del Sistema Interno de Control? ;A cudles FLO
asistig?
¢Ha elaborado un croquis identificando parcelas de cultivo, viveros,
colindantes, areas de amortiguamiento, de proteccion 'y de fuentes de UTZ, RAS, FLO
agua?
¢ Tiene su cronograma de actividades y esta cumpliendo con las mismas segin
lo observado? /dar informacion sobre en qué medida ha desarrollado las TODOS
actividades que se mencionan en el cronograma u observaciones.
¢Registra la aplicacion de fertilizantes vy fitosanitarios usados para la
produccion del cultivo? ORG, UTZ
¢ Cuales son?, haga una lista de todos los productos usados.
¢ Se registran los salarios y se reconocen las horas extras trabajadas? CP,UTZ,FLO
¢ Se registra y reduce lo que gasta en energia para la produccién y procesamiento? uTZ
¢Separa e identifica el café/cacao cosechado certificado seglin

. . - TODOS

rocedencia, y  tiene documentacion que sustente entrega o venta?

¢ Si ha implementado nuevas &reas de cultivo, Cuantas ha y para qué? UTZ, RAS
¢Conoce si  su SIC evalla que los proveedores del servicio de
transporte y/o contratistas cumplan requisitos socios ambientales, de higiene y de UTZ, FLO
salud?
¢ Tiene una lista de las plantas y animales silvestres existentes en su RAS
finca?
(;_Se_ aprecia Orden e higiene en las fincas, almacenes, dormitorios y UTZ, FLO
vivienda en general?
¢ Tiene bafios o letrinas en condiciones limpias y dignas; y lavamanos UTZ, FLO
cercanos?
¢ Tienen agua apta para el consumo humano? ¢;La hierve o purifica? UTZ, FLO
¢ Se preparan para realizar sus labores de manera segura, sefializando

. - o UTZ, RAS
zonas de riesgo y usando equipo de proteccion personal?
¢ Tienen acceso a servicios de salud vy educacion? UTZ,FLO

¢Cumple con que el trabajar no ponga enriesgo el desarrollo, salud y
educacioén de menores de 18 afios; y no contrata a menores de 15 afios?

CP,UTZ, RAS, FLO

¢Todos los trabajadores reciben un pagoigual o mayor al minimo
establecido en laregion? ¢No se diferencia en los pagos entre varén y mujer
por la misma tarea efectuada?

CP,UTZ, RAS, FLO

¢ El productor cumple con no discriminar, y no apoyar el trabajo forzado, sin
descanso ni con castigo corporal, y tampoco el acoso sexual y el abuso verbal?

CP,UTZ, RAS, FLO

¢ Tiene equipo de proteccion en buen estado para la aplicacion de abonos
e insumos fitosanitarios ¢ Cuales?

CP,UTZ, RAS, FLO

¢ Se implementan botiquines adecuados que responden a los riesgos
identificados?

UTZ, FLO

Accion a verificar

Sello
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avisos, y dispuestos sin contaminar cuerpos de agua?

¢ Se instalan diversas especies de arboles de sombra naturales de la zona? uTz
¢ Prohibe la caza y recoleccion de animales y plantas silvestres y conoce las RAS
especies en peligro de extincion de su zona?
¢ Cumple con no atrapar ni mantener animales silvestres en cautiverio? RAS
((;'Ig\fa\lsp;?uevas areas de cultivo se ubican fuera de Areas Naturales Protegidas UTZ, RAS, FLO
¢Mantiene la integridad de los cauces y/o cuerpos de agua naturales, de
los bosques y otros  ecosistemas; sin  rellenar ni drenar humedales? ¢Su RAS
cultivo estd a mas de 10 metros de cauces naturales permanentes?
¢Cumple con no haber convertido bosque natural a produccién agricola;
y no haber talado y/o quemado bosques o cabeceras de micro cuenca a partir TODOS
de marzo de 2004?
¢ Las nuevas areas de produccion se ubican donde se presentan condiciones UTZ RAS. FLO
de clima, suelos y pendientes adecuadas? ’ '
¢ Hasta qué punto es la erosién del suelo un problema en esta finca? UTZ, ORG
¢ Se implementan précticas de conservacion y estructura de  suelos? ORG RAS. FLO
(Coberturas vy abonos verdes, muchos, materia orgénica, etc.) ’ '
¢ Tiene un programa de fertilizacion de suelos basado en anlisis de suelos FLO
cada tres afios?
¢ Se protege de riesgo de contaminacidn los cuerpos de agua, caminos y zonas
de cultivo estableciendo areas de amortiguamiento, con reforestaciéon y/o ORG, UTZ
regeneracion natural?
¢ Sefalizan lotes, las zonas de amortiguamiento y areas de conservacion con
rotulos? ORG, UTZ
¢ Todas las aguas residuales de la vivienda y la planta de beneficio himedo son
tratadas de acuerdo a su procedencia y contenido de carga contaminante; y no se ORG, UTZ
riega con aguas residuales?
¢ Cumple con que los cuerpos de agua natural no sean contaminados con ORG. UTZ RAS
residuos sélidos o liquidos? ' ’
;Cumple con que no existan fugas en las caferias y/o redes de
istribucion? ORG, UTZ, RAS
Accion a verificar Sello
¢La semilla de sus cultivos es sana sininsumos quimicos prohibidos TODOS
y procede de produccidn organica de variedades adaptadas a la zona?
¢Esté utilizando fertilizantes y/o fitosanitarios organicos permitidos en
su finca? (Cuéles? /Qué dosis? ;Quién lo asesord? (Tiene las
especificaciones técnicas del producto aplicado? TODOS
¢Algun producto usado para la produccién del cultivo es quimico? ¢Cual o
cudles fueron? ;Quién lo recomendd?
¢Realiza buenas practicas de para prevenir problemas de plagas, ORG. UTZ
enfermedades  y malezas? ;Cudles? ;Evita las quemas? ’
¢Encontroé el uso y/o almacenamiento de plaguicidas no permitidos? ¢Cuéales? ORG. UTZ
¢ Detalle ingrediente activo? ’
¢Existe probabilidades de contaminacidn de parcelas vecinas? ORG, UTZ
¢Para el Abonamiento se utiliza al maximo los materiales organicos de la ORG
finca?
¢El estiércol es compost en 15 dias con minimo 5 volteos o se NOP
aplica 90 dias antes de cosecha?
¢ Los fertilizantes, fitosanitarios, insumos permitidos y sus residuos se
encuentran separados en lugares aislados, secos, ventilados, limpios, con ORG, UTZ
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¢{Mantiene limpias y en buenas condiciones las instalaciones de

o ORG, UTZ, CP
beneficio?
¢_EI _ fermentado de café/cacao se realiza en depdsitos adecuados y ORG, CP
limpios?
¢Las instalaciones de secado del café/cacaoy el material de empaque se ORG, UTZ, CP

encuentran libres de cualquier fuente de contaminacion?
;Se  dispone de un sitio techado apropiado para almacenar el
café/cacao sobre tarimas, en lugares ventilados y existe una ORG, UTZ
separacion minima con las paredes?
¢ Se hace un manejo y/o tratamiento seguro y adecuado de los desechos del
beneficio?

Elaboracion: Autores de esta tesis

ORG, UTZ

4.1.5. Comité de aprobacion

El comité de Aprobacidn llenara un documento donde evalUan los resultados de las

auditorias, y toman decisiones como:

- Exclusion del programa de certificaciones

- Suspension de la venta de productos sostenibles, organico: bajando el estatus del
cultivo.

- Suspension de la venta de productos sostenibles hasta levantar las no
conformidades.

- Aprobacién con condicion de que no conformidades y observaciones deben ser
levantadas

- Aprobacién sin condiciones

Asi mismo dara un resumen de las acciones correctivas necesarias y fijara un plazo
de cumplimento, toda esta documentacidn se registra y firmara por el representante del
comité para hacer de su conocimiento.

4.1.6. Gobernabilidad en las Cooperativas.

La gobernabilidad en las Cooperativas Cafetaleras viene a ser el equilibrio del
ejercicio del poder administrativo (Gerente) con el poder politico que son los directivos
(Consejo de Administracion y Vigilancia) quienes actian en nombre y representacion
de los socios. Un elemento clave es la palabra confianza que sienta las bases para una
buena gestion.

Un tema serio en la gobernabilidad de las cooperativas es la poca participacion en
las asambleas generales de asociados, las interferencias de los consejos en la gestion, y
el cambio de Gerentes, promedio cada dos afios todo lo cual dificulta la toma de
decisiones y su legitimidad. Pero estos ultimos afios de aprendizaje que han pasado las

cooperativas ha servido para que sean cada vez mas conscientes que su financiacion y
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sus operaciones dependen mucho de una buena estabilidad en su gobierno. Por lo que

ahora es en un nimero creciente de cooperativas, un tema de alta prioridad.

La Junta Nacional del Café en el afio 2017, propuso la creacion de un “Sello de
gobernanza cooperativa” con el fin de garantizar el buen funcionamiento a través de
una gobernabilidad sostenible basada en un codigo de ética cooperativista equivalente
a las practicas de buen gobierno corporativo.

La Ley General de Cooperativas estipula que el procedimiento en la renovacion de
los miembros representantes de las Cooperativas se efectle por tercios y no por el total
de una sola vez. La continuidad de algunos directivos hace que la curva de aprendizaje
de los nuevos sea menos dificultosa y haya continuidad con en los planes y decisiones
con el pasado inmediato. Este mecanismo comprende la rendicién de cuentas pero
enfocada a cautelar el buen desempefio y la continuidad.

4.4.  Factores claves de éxito
La propuesta de negocio brindara a su pablico objetivo los siguientes objetivos, que

son altamente valorados:

- El productor podrd realizar sus consultas al supervisor de campo asignado,
recomendaciones y BPA.

- El asesor técnico podra organizar el itinerario de visitas, recomendaciones y
cumplimiento e informacion para la certificacion

- Reducir los tiempos y costos del proceso de Certificacion, con herramientas para el
proceso de la informacidn digital de la trazabilidad.

- Los Gerentes contaran con herramientas que le facilitaran la toma de decisiones
haciendo uso herramientas de Inteligencia de Negocios con informacién en tiempo
real.

- Un nuevo canal para fidelizar a sus clientes, donde tendran acceso a la informacién
que la cooperativa autorice sobre calidad, ubicacion, zonas altitudinales, cantidad
disponible

4.5. Analisis de recursos, habilidades y experiencias del emprendedor
Se analiza los recursos de los emprendedores en funcion a las necesidades para el

desarrollo del proyecto, asi mismo las habilidades adquiridas en experiencias de

proyectos similares, de proyectos y agricolas que ha desarrollado en su carrera
profesional.

4.5.1. Recursos fisicos
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Se cuenta con un departamento de 150m 2 se destinara para la instalacion de las
oficinas del personal de la empresa. Concepto de luz y agua corren por cuenta del
arrendatario, asi como pagos a los servicios del edificio seran costeados por la empresa.
Los emprendedores dispondran para el proyecto 3 laptops Core i7 de Gltima generacion
adquiridos en el afio 2018.

4.5.2. Recursos intangibles

Los emprendedores también pondran a disposicion del proyecto los siguientes
recursos intangibles:

- 3licencias de Microsoft Office standard

- 1licencia de Visual Studio 2017 version Professional.

- 1 licencia de Photoshop CS4 2018

4.5.3. Recursos humanos

Los integrantes de este emprendimiento son personas con conocimientos y
experiencia en agronegocios, temas financieros y tecnologia de la informacion y otros
conocimientos como Se muestra a continuacion:

- Patricia Elizabeth Mejia Ruiz: Ingeniero Agrénomo de la Universidad Nacional
Agraria La Molina (UNALM) con mas de 3 afios de experiencia en sanidad vegetal
procesos de certificacion interna, para el sector publico como privado. Se
desempefid como Inspector de cuarentena vegetal para el Servicio Nacional de
Sanidad Agraria hasta el afio 2017 y en el Supervisor de labores en Campo para la
empresa ARA EXPORT SAC.

- Janeth Lupita Pino Brandan: Contador Publico Colegiado, con mas de 6 afios de
experiencia en Contabilidad General, tesoreria, Administracion de Cooperativas y
Gerencia Financiera; capacidad de liderazgo, organizacion y facilidad de
adecuacion a las necesidades del trabajo. Se desempefié como Contador General
hasta el afio 2015 en la Cooperativa Agroindustrial Tocache Ltda.

- Radul Alberto Torres Castro: Ingeniero en Informéatica con mas de 15 afios de
experiencia en Gerencia de Proyectos de Tecnologias de la Informacion, liderando
proyectos de Sistemas de Informacion Web y Moviles, dominio de mas de 5
lenguajes de programacion (C# , VB.NET, ASP.net, PHP, JAVA, entre otros),
Bases de Datos (Microsoft SQL Server, Oracle, MySQL), Data Mining y Business
Intelligence, certificado en Seguridad de la Informacién ISO 27001, y con

especializacion internacional en Gestion de Proyectos y Calidad segun el PMI,
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desempefiandose en el sector publico y privado. Administrador de un fundo agricola
que cultiva palta Hass Organica para exportacion y también se desempefia como
Responsable de Proyectos de Tl en la Agencia de Promocién de la Inversion Privada
- PROINVERSION.
4.5.4. Recursos financieros
Financiamiento propio: Los emprendedores cuentan con patrimonio personal que se
utilizara para el financiamiento de parte de la inversion inicial requerida para la
implementacion de este proyecto. El aporte calculado para esta implementacion es de
S/. 40,310 que en porcentajes es el 30 % del presupuesto requerido. El detalle se muestra
en la siguiente tabla 11.

Tabla 12 Financiamiento propio de emprendedores

Patrimonio del emprendedor Total (Soles)
Lupita Pino 13,430
Raul Torres 13,430
Patricia Mejia 13,450
Total 40,310

Elaboracion: Autores de esta tesis

Financiamiento con endeudamiento externo: Se cuenta con el apoyo del Banco del
Comercio que ofrece tasa de interés efectiva anual (TEA) de 20 % para los préstamos.
4.5.5. Matriz de auditoria de recursos y habilidades

En la Tabla 12 muestra el dinero con el que cada emprendedor aportaré al proyecto.

Tabla 13 Matriz de Auditoria de Recursos y Habilidades existentes del emprendedor
inversionista

Debilidad Fortaleza

Tipo de recursos 1 > 3 4

Recursos fisicos

1 Oficinas Propias X

N

Equipo Hardware de Trabajo X

3 Movilidad propia X

Recursos intangibles

1 Licencias de uso X

N

Constitucion de la empresa X

w

Marketing X

Recursos humanos

Disponibilidad de los miembros de la empresa

Especialistas en manejo agricola

Especialista en programacién de software

X[ X [ X | X

Especialista en contabilidad

G W|IN|F-

Especialista en trazabilidad X

Recursos financieros

1 Financiamiento interno X
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Debilidad Fortaleza

Tipo de recursos 1 > 3 4

2 Financiamiento externo X

Total

Leyenda: 1=No posee | 2=Posee ligeramente | 3= Posee de manera razonable | 4=Posee de manera 6ptima.

Elaboracién: Autores de esta Tesis

4.6. Conclusion

A continuacion, se analizan los elementos de la matriz FODA referente al modelo de
negocio mediante el uso de un aplicativo como herramienta digital:

Fortalezas

- Experiencia en el sector agricola por parte de los emprendedores del negocio.

- Experiencia en el sector tecnoldgico en gestion y desarrollo de software, para la
realizacion del software propuesto.

- Experiencia en el sector tecnoldgico, gestion de proyectos y procesos, para asesorar
a las cooperativas sobre soluciones que beneficien el proceso de exportacion y
nuevos mercados o clientes.

- Interés de las cooperativas por implementacién del software de trazabilidad para las
actividades productivas.

- Miembros del negocio son calificados aptos por entidades bancarias para el
otorgamiento (por encima de los S/ 40,000).

- Se cuenta con cartera de clientes: cooperativas cafetaleras.

- Capacidad técnica de integrar la plataforma con sistemas propios de las
cooperativas.

Debilidades

- Falta de personal técnico en temas de marketing

- Falta de personal para promocionar la plataforma

- Falta de experto en temas de trazabilidad del café.

Andlisis y conclusiones
En la actualidad la informacién de trazabilidad es de mucha importancia para

gestion de produccion y calidad en las cooperativas cafetaleras. Identificando las
deficiencias por el actual sistema de trazabilidad manual, no integrado a los actuales
sistemas de las cooperativas concluimos que es necesario hacer una transicion a la
digitalizacion de la trazabilidad en los procesos de los campos de cultivo de las

cooperativas exportadoras de café.
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Analizando los recursos y habilidades de los emprendedores, observa un panorama
positivo, para llevar a cabo el emprendimiento. Asi mismo, se observa que la
experiencia de los emprendedores se complementa en forma consistente para llevar a
cabo el emprendimiento tecnoldgico en el sector agroindustrial. Aunque de todas
maneras hace falta la pericia en ciertas areas como trazabilidad y marketing.

Es necesario un apoyo digital para llevar a cabo las mejoras de trazabilidad para las
cooperativas exportadoras de café, debido a que una trazabilidad manual es deficiente
y acarrea muchos errores, dificultando la gestion de la calidad, produccion de la

cooperativa.
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CAPITULO V. INVESTIGACION DE MERCADO EXPLORATORIA

A partir de la informacion secundaria recaudada en el capitulo 2, Marco de
Referencia, se conoce a grandes rasgos el perfil del cliente (Cooperativa Cafetalera) que
necesita informacion para la toma de decisiones, la oferta existente del rubro de
plataformas digitales para la gestion de la trazabilidad para las cooperativas cafetaleras
del Perq, y los factores de éxito.

Se busca conocer a mayor detalle la demanda de plataformas digitales para la toma
de decisiones y ventas en el Pert. Haciendo uso de la metodologia de recojo de fuentes
primarias llamada Investigacion Cualitativa. En esta etapa se realizardn entrevistas a
Gerentes de Cooperativas Cafetaleras, profesionales con alta experiencia laboral en el
sector de Café y Focus group.

5.1.  Estructura general: universo

El universo est4d conformado por 82 cooperativas, en tanto, la composicion del
segmento objetivo son cooperativas cafetaleras las cuales producen con certificacion.
En la Tabla 13, se muestran los resultados. De la informacion presentada, se destaca lo
siguiente:

- De la informacién disponible en el CENAGRO (2012) el café es cultivado en 15
regiones, de los cuales solo 5 concentran el 87% del total de productores y del area

cultivable (Junin, San Martin, Cajamarca, Cusco y Amazonas).

Tabla 14 Distribucion de produccion de café por region al 2012
Junin San Martin | Cajamarca Cusco Amazonas Otros Total

25% 22% 17% 12% 10% 13% 100%
Fuente: CENAGRO (2012)

- De lainformacion disponible en la Camara de Café y Cacao (2018) para el afio 2017
observamos que la concentracion del 87% sigue constante en 5 regiones, sin
embargo, la produccion por region varié con relacién al 2012 contando en primer

lugar a la region San Martin luego, Junin, Cajamarca, Amazonas y en quinto lugar

al Cusco.
Tabla 15 Distribucién de produccion de café por region al 2017
San Martin Junin Cajamarca Amazonas Cusco Otros Total
27% 22% 19% 12% 8% 13% 100%

Fuente: Camara de Café y Cacao — Peru (2018)

- Entonces para el 2018 entre las regiones mas importantes tenemos a San Martin,

Junin, Cajamarca, Amazonas y Cusco.
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- De las regiones elegidas, se calcul6 el numero de cooperativas que se encuentran
en las regiones utilizando como referencia el registro nacional de Cooperativas
Agrarias Cafetaleras administrado por el Ministerio de la Produccién (2018). Se
calcula el nimero de cooperativas teniendo en cuenta las regiones con mayor
produccion de café. De lo que se obtiene como resultado final un total de 60
cooperativas cafetaleras.

Tabla 16 Distribucién por nimero de cooperativas por region al 2018
San Martin Cajamarca Junin Amazonas Cusco Otros

Total

14 11 25 5 12 16 82
Fuente: Censo nacional de Cooperativas. - produce 2017.

5.2. Objetivos de investigacion de mercado

Conocer el grado de aceptacion de los clientes potenciales, la problematica
relacionada a la recopilacion, procesamiento y almacenamiento de la informacion
asociada a la trazabilidad y certificacion de los campos, la problemética en la toma de
decisiones en base a esta informacion y la problematica en relacion a los clientes de las
cooperativas cafetaleras.
5.3.  Investigacion cualitativa
Para la investigacion cualitativa se utilizaron dos tipos de herramientas; entrevista
a expertos y Focus Group
5.3.1. Resultados de las entrevistas a expertos
Resultados de entrevistas

La tabla 16, muestra la relacion de especialistas entrevistados de acuerdo a la

empresa que trabaja y el cargo que ostenta.

Tabla 17 Matriz de Estrategias de recoleccion de datos

Entrevistado Cargo Entidad Fecha
Gerente Cooperativa Agraria Cafetalera Fe y
José Rolando Gonzales - Esperanza Valle del Alto Mayo 05-10-2018
Comercial
Ltda.
Ismael Carbajal Gerente General Cooperativa de Servicios Mdltiples 04/10/2018
Guerreros Frutos de la Selva
Jimmy Rojas Gerente Cooperativa Agraria APROECO 02-11-2018
Laura Barraza Responsable de | Cooperativa Agraria Cafetalera
o S 04-10-2018
Sandoval certificaciones Divisoria Ltda.
Hildebrando Cérdenas Gerente Coope_r ativa Agraria Cafetaleray de 30-10-2018
Servicios Oro Verde Ltda.
Me}guma Hinostroza Gerente General Cooperativa Agraria Cafetalera 07-10-2018
Luis Tocache Ltda.

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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En los siguientes items, se muestra las respuestas de la entrevista a cada

especialista:

Cuatro Cooperativas cafeteras exportan café desde hace 10 afios. En tanto la
Cooperativa Agraria Cafetalera y de Servicios Oro Verde Ltda. se mantiene en las
exportaciones desde el periodo 2000. El café grano verde es el méas solicitado frente
al café organico con menor demanda.

Los mercados en los cuales tienen mayor presencia son Estados Unidos y Canada,
los cuales presentan un mayor dinamismo comercial y mayor demanda por el café
de la Cooperativas. Sin embargo, las Cooperativas también exportan a Bélgica,
Espafia, Holanda y Alemania que son paises de menor demanda.

La mayor exigencia de calidad presentada por los mercados de exportacion proviene
de E.E.U.U. y Canada. Estos paises que exigen mayor control de calidad del
producto, presentan mejores precios de venta, lo cual se traduce en mejores
beneficios para las Cooperativas.

Estados Unidos es el mercado que mas solicita café organico, lo cual es importante
de capitalizar para ampliar el horizonte comercial y generar una mayor produccion
de café organico.

El mercado de Estados Unidos, rechazo el producto de exportacion entre los afios
2010 y 2012. Frente a ello se implementaron normas de control y se subsanaron los
inconvenientes, lo cual genero mayor confianza y se recuperd este mercado para las
Cooperativas.

Se puede observar que los paises que mas importan Café son Estados Unidos y
Alemania en relacion a otros paises Y el mejor precio lo esta pagando Alemania. A
China y Japon se esta vendiendo a través del intermediario HBC.

Las Cooperativas coinciden que el presente afio aumentaran un 20% la exportacion
a su mercado meta de los ultimos afios. La Cooperativa Agraria Cafetalera Tocache
Ltda. exportara en el presente afio.

Las Cooperativas indican un incremento de sus nimeros de hectareas de 1.5 al 1.9
% respecto al afio anterior.

Se observa que la calidad va mejorando (de acuerdo a puntos) pero el precio no se

incrementa; debiendo optar por estrategias como el hacerse conocidos y para ello

74



salir a las ferias, estar en eventos, participar en reuniones de cafetaleros,
importadores, exportadores.

Todas las Cooperativas entrevistadas tienen en promedio mas de 100 productores de
café asociados a su produccion; siendo la cooperativa Oro la de mayor namero,
contando con 1170 productores.

Las Cooperativas buscan incrementar el nimero de productores asociados,
generando una admision libre para generar un incremento anual.

Se observa que el 25% de las cooperativas encuestadas dan a conocer que
actualmente cuentan con 269 productores cada uno con aproximadamente 3
hectareas en promedio, con los que desearian contar con una cantidad ideal entre 400
hasta 600 socios. También, indican que consideran que mayores cantidades los
harian inmanejables, porque a mayor cantidad, mayores gastos, mas problemas, y
mas personal en el area técnica.

Cada productor cuenta con 3 hectareas de café, las cuales son las que cuentan
producen un aproximado de 1000 kg por hectéarea.

Se observa que el 50% de las cooperativas indican que debe haber confianza y
fidelizacion del productor. También, indican que siempre los productores van a estar
contentos cuando le pagues mas de lo que esperan, que le paguen cuando entregan
su café y que el precio sea mayor que el mercado; porque por méas que sea socio, Si
ve que un comerciante le ofrece 5 soles mas por quintal mas, y sin cata le vendera a
ese comerciante; nosotros realizamos el proceso de cata del café para garantizar la
calidad y esto toma tiempo. Por ello hay que mejorar en la fidelizacion de los
productores.

El 100% de las cooperativas entrevistadas tienen redes sociales y pagina web.
Trazabilidad y Certificacion

Todas las empresas gestionan la trazabilidad de campo en forma manual, por lo que
es muy trabajoso e incomoda a la hora de informar a la alta gerencia para la toma de
decisiones en beneficio de la empresa. Del total de asociados solo una tercera parte
se encuentran certificadas; las razones son diversas como costo, ubicacion,
capacitacion y otros

El certificado de mayor frecuencia en los diferentes paises que se exporta café es el
de certificacion de orgénico, Rainforest, Fairtrade y sanitarios respecto a la

manipulacion de alimentos.
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La trazabilidad del café es muy tediosa, ya sea por la parte geografica o por las
dificultades de su manipulacién en las diferentes etapas de proceso; esto dificulta un
poco mas cuando se realiza el proceso de la certificacion de los campos. Y que toda
la documentacion esté en orden, el recojo de informacién se realiza de manera
manual o en hojas de célculos estaticas (Excel) que cuentan todas las cooperativas,
esto se ve reflejado en el retraso de la orden y cuando llega la hora de la certificacion
a veces es necesario que la gente se tenga que trasnochar hasta completar el registro
de todos los productores.

Se observa que un 50% de las cooperativas indicaron que si gestionan la trazabilidad
usando archivos en Excel. Ademés, indican que usando Excel realmente la
trazabilidad se dificulta cuando se realiza el proceso de la certificacion de los
campos. Indicaron con el Excel que tenemos no se da el tiempo para que todo esté
en orden y cuando llega la hora de la certificacion a veces es necesario que la gente
se tenga que trasnochar hasta completar el registro de todos los productores.

Se puede observar que el 50% de los encuestados indican que las actividades
productivas en el café dificiles de trazar se dan en la produccién, cosecha y
postcosecha. Indicaron: Nosotros generalmente realizamos la trazabilidad con la
informacion de la certificacion y la del café que llega al almacén hacia adelante.
Entonces la informacion de produccion desde el campo de lo que hace el productor
es mas complicado, porque por ejemplo: Yo puedo ser un productor que tiene 3 ha'y
segun el analisis que hace la empresa auditoria produzco 20 quintales por hectarea,
pero de esos 20 solo vendo a la cooperativa 10 y el resto le vendo a un tercero. Es
por ello que las estimaciones fallan y pueden causarnos problemas con los clientes
por no poder cumplir con los pedidos.

Otro de los inconvenientes que se presentd con otra cooperativa al procesar la
informacion en Excel es en la confeccion de los lotes y que por error se incorpore el
café de un productor que no este certificado. Sirve para formular algunos proyectos,
para sustentar algunas inversiones con el estado.

Se observa que el 50% indican que los factores que dificultan la gestion
encontrandose el poco conocimiento de los productores en cuanto a trazabilidad.
Tambien indicaron: considero que es ahi el cuello de botella de la trazabilidad que el
productor sepa cuanto ha producido, cuanto ha cosechado tal dia en certeza y después
de ser secado y procesado cuantos quintales estd vendiendo y a cuanto lo esta
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vendiendo y a donde. Que el productor maneje bien su trazabilidad, y su produccion,
sus gastos, costos y al final si el productor est4 obteniendo una ganancia.

Porque yo como cooperativa voy a tener los datos generales y yo como cooperativa
voy a saber cuando he acopiado, a cuanto lo he vendido y los costos y gastos de la
cooperativa y si gano o pierdo como cooperativa, pero no voy a saber si el productor
cuantos quintales realmente ha producido a quienes les ha vendido, cuando ha
gastado en sus cultivos, en su alimentacion, e insumos, y si para él es rentable el café.
El 50°% desearian conocer mediante el software el volumen de cosecha y datos de
proceso de beneficio. Indicaron ademas cuanto ha producido, cuanto ha cosechado
tal dia en cereza y después de ser secado y procesado cuantos quintales esta
vendiendo y a cuanto lo esta vendiendo y a donde. Que el productor maneje bien su
trazabilidad, y su produccién, sus gastos, costos y al final si el productor esta
obteniendo una ganancia.

Sobre la pregunta para las labores de seguimiento y recoleccion de informacion de
labores de campo ¢ utiliza alguna tecnologia? EI 100% indicaron que la contabilidad
la manejan con el software CONCAR, la logistica en Excel.

Sobre la pregunta en un proceso de certificacion, ¢ Cuanto es el tiempo que le ocupa
en generar la documentacion por productor? ElI 50% de las cooperativas
respondieron que demoran entre 2 a 3 horas preparar la documentacién por productos
y esto involucra la inspeccion del campo y un asesor de campo realiza la visita de 2
a 3 productores por dia.

El total de cooperativas cafetaleras coinciden en un punto critico que es justamente
la trazabilidad; es decir para evitar retraso e inconvenientes tocados en los items
anteriores donde se debe de sistematizar la informacion tanto interna como externa.
Ademas, el personal técnico de campo encargado de trazabilidad no cuenta con
tecnologia adecuada para transmitir esta informacion a las areas requeridas.

Las cooperativas estan de acuerdo que la implementacion de un sistema de
informacién o plataforma tecnoldgica ayudara a salvar estos inconvenientes y
permitird que las certificaciones para su exportacion del producto mejor y mas
rapida. El 100% opina que si adquiriria un software como herramienta para llevar la
trazabilidad a los campos, porque se genera mucha informacion estadistica y para

presentar a los proyectos y concursos a los cuales se postula.
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El 50% manifiestan que el propio personal de campo paga su servicio de internet
movil, y que no todos los campos tienen acceso a conexion a internet.
Ninguno de las cooperativas entrevistadas tiene informacion de trazabilidad del café

su pagina Web.

Toma de decisiones

Las expectativas para la exportacion de café este afio son muy buenas, porque el
mercado asi E.E.U.U. y paises europeos sea ido incrementando de manera
controlada, esperando aumentar sus exportaciones de 2 a 3 contenedores para el
presente afio (40000 a 60000 kg).

Todas las cooperativas cafetaleras coinciden en un punto que es la gestion de
trazabilidad de campo. Ademas, no cuentan con herramientas tecnoldgicas para la
integracion de su informacion, siendo la debilidad de todas las cooperativas
cafetaleras y una gran oportunidad para las empresas de desarrollo de software de
nuestro pais; que a su vez estan dispuestas a pagar por una herramienta que les facilite
y solucione sus problemas de trazabilidad.

Las cooperativas entrevistadas coinciden que las entidades financieras del exterior,

solicitan informacion de la gestion del Riesgo productivo.

5.3.2. Resultados del focus group

En esta seccion del estudio de mercado se busca lograr los siguientes objetivos:

a) Conocer las actividades principales del sistema de trazabilidad
b) Observar el comportamiento de los costos en la que incurre una cooperativa al
momento de Registrar la trazabilidad
c) Calcular la diferencia entre una trazabilidad convencional a diferencia de una
trazabilidad Digital
Tabla 18 Participante del Grupo formado
Entrevistado Cargo Entidad Fecha
Cooperativa Agraria Cafetalera
Rony Luis Gonzales Técnico de campo | Fe y Esperanza Valle del Alto  12-02-2019

Mayo Ltda.

Cooperativa de Servicios

Ismael Carbajal Guerreros | Gerente General Mltiples Frutos de la Selva 12-02-2019

Jimmy Rojas Gerente General Cooperativa Agraria APROECO (12-02-2019

Laura Barraza Sandoval Jefe .d? . C(_)o_perz_itlva Agraria Cafetalera 12-02-2019
Certificaciones Divisoria Ltda.

Susan Fiorella Guerra Jefe de Cooperativa Agraria Cafetalera 12-02-2019

Yalta certificacion y de Servicios Oro Verde Ltda.
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Entrevistado Cargo Entidad Fecha

Técnico Asistente | Cooperativa Agraria Cafetalera
de Campo Tocache Ltda.
Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

Crispin Flores Martin 12-02-2019

Para la realizaciéon del focus Group se convocaron 05 personas en total, entre
Asesores de Campos de Diferentes Cooperativas hombres y mujeres, que suelen trabajar
en las actividades de recoleccion, registro y sistematizacion de informacion para la
trazabilidad que requiere la certificacion de la produccion de Café.

A. Secuencia de focus group

De acuerdo a los objetivos, se disefio una serie de preguntas para recolectar data de
profundidad que mostrara las percepciones que se utilizaran para poder determinar un
patron de comportamiento de los Costos en el proceso de Trazabilidad Convencional

de las Cooperativas, objetivo del cual se esta evaluando.

Tabla 19 Descripcion de secuencia de focus group
Etapa 1 Etapa 2
Bienvenida de los participantes. Bienvenida de los participantes y se los invita a
pasar a la sala de donde se realizara el estudio.
Entrega de ficha para recolectar informacion a | Entrega del resumen de Actividades y sus

colocar como datos personales. respectivos costos de cada actividad de la

trazabilidad del café en el campo.

Fase de preguntas: Fase de validacién:

- -transcurrird como conversacion normal, - Consistio en entregar un resumen de
informal con la a fin de romper el hielo. actividades valorizadas en costo y tiempo.
Creando un ambiente de confianza para - Lacual debian ser validadas cada rubro.
lograr respuestas no forzadas. - -Se les pidi6 recrear el flujo de

- ¢Qué entienden por comida Trazabilidad informacion a fin de poder registrar cada
convencional?, que entienden por insumo y crear los espacios para registrar
trazabilidad Digital, dejar en claro el los costos.
conocimiento de este término, Con la - - Se admitié observaciones y le consolido
finalidad de validar el concepto y asegurar las nuevas observaciones y registro de
que tan familiarizado esta con él. costos uniformizados.

- Describa las principales actividades o
registros en trazabilidad del café.

- Como es el flujo de informacidn en cada
proceso productivo del café.

- Como es el flujo de insumos fisicos en cada
proceso del café.

- - Describa el equipo de trabajo que ejecuta la
trazabilidad del café. (costo y tiempos,
avance por dia)

Elaboracidn: Autores de esta tesis

B. Conclusiones del focus froup
Se rescataron las frases, cifras y comentarios de las personas entrevistadas que se

relacionaban con nuestros objetivos. La intencion de realizar el focus group era
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averiguar las principales actividades de trazabilidad que implican costos para
cooperativas en los cuales los entrevistados indicaron rubro de actividades y costos

como; la cual fueron sintetizados de la siguiente manera.

Tabla 20 Principales Actividades de costos en el sistema de trazabilidad convencional de las
Cooperativas de San Martin.

SUPUESTOS
Numero de productores 708
Sueldo del Gerente de cooperativa 5,000
Sueldo de Jefe de certificaciones 3,000
Sueldo de Jefe de Técnicos 2,600
Sueldo de Asistente técnico 2,500
Sueldo del asistente en archivo 1,500
Sueldo de digitador 2,500
Costo de certificadora 45,863
SUELDO INCLUIDO COSTO DE COSTO DE
VARIABLES BENEFICIOS POR | AVANCE POR DIA COSTO POR TRAZABILIDAD TRAZABILIDAD
DIA PRODUCTOR | CONVENCIONAL/ DUITAL
PRODUCTOR /PRODUCTOR
MANO DE OBRA EN RECOLECCION DE INFORMACION
Dia de georeferenciacion - planos 110| 3a4Productores| S/ 27.50 | S/ 27.50 | S/
de3a4
Localizacion [Actualizacion del croquis - DIBUIAR 110 Productores| S/ 27.50 | S/ 27.50 | S/ 27.50
Dia de Registro de actividades de
limpieza
Dia de Registro de actividades de
% fertilizacion
% Dia de registro e idenficacion de flora 110 4asistenlcia s/ 22000 | 5/ 2000 | s/ 97.78
4] y fauna tecnica
.é Dia de registro de costos
E Dia de registro de cosechas
S Dia de consolidacion de informacién
< Dia de consolidacion de informacién
Capacitacion a socios 110 S/ 0.62 | S/ 0.62 | S/ 0.62
Otros gastos de Capacitacion
Capacitacione |Dia de registro de actividades de
s capacitacion 110 50 productores| S/ 0.62 | S/ 0.62 | S/ -
Inspeccion [Dia de control interno (inspector) 132 5PROD| S/ 26.40 | S/ 26.40 | S/ 2.64
Interna Verificacion del sic 132 20 prod| S/ 6.60 | S/ 6.60 | S/ 4.40
actualizacion de reglamentos 767 471| s/ 1.63| S/ 1.63| S/ 1.63
Reglamentos |Elaboracion del plan de capacitacion 187 471| S/ 0.40 | S/ 0.40 | S/ 0.40
Archivo Mano de obra en Archivo 50 500] S/ 0.10 | S/ 0.10 | S/ -
espacio en Archivo 300 500| S/ 0.60 | S/ 0.60 | S/
MATERIALES DE OFICINA
s Folder 0.5 1| s/ 0.50 | S/ 0.50 | S/
E Cuaderno de campo 2.8 1| s/ 2.80 [ S/ 2.80 | S/
8 Lapicero 0.5 3( s/ 1.50 | S/ 1.50 | S/
.;‘ZD Colores 28 471| S/ 0.06 | S/ 0.06 | S/
=] copias sic + reglamentos 51 0.1| S/ 5.10 [ S/ 5.10 | S/ -
Gasto DE CERTIFICADORA. S/ 64.78 | S/ 64.78 | S/ 64.78
Mano de obra en digitalizacion 110 40 pro| S/ 2.75| S/ 275 | S/ 2.75
Otros Mano de obra en informes 132 0.5 Por dia| S/ 037/ 0.37 [ S/ 0.19
Total s/ 389.83 | S/ 202.68

Elaboracion: Autores de esta tesis

Posteriormente se realizo la etapa 2 del focus Group con una presentacion de datos
sistematizados a fin de validar, uniformizar y consolidar las cifras ajustadas a la realidad
actual en las cooperativas. Esto proporciono un primer indicio de los costos de
certificacion que alcanzan a ser 389.83 soles por productor y entender la necesidad de
mejorar la gestion de los recursos en los sistemas de trazabilidad convencional que las
Cooperativas tienen actualmente, a fin de que se pueda reducir tiempo y con ello los

Costos.
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5.3.3. Opiniones de usabilidad
Segmento de demandantes

La validacion del prototipo recogié las siguientes impresiones de los gerentes de
las Cooperativas y empresas Certificadoras de Cafés.

"Lo primero que veria seria el tiempo que se reduce para la trazabilidad, al
usar la plataforma”.

¢ Como la plataforma ayudaria a garantizar la procedencia y las condiciones
de produccion del café para el cliente?

Se deberia emitir un reporte con todos los datos para cada lote. Que sea
relevante para nuestros clientes del exterior, donde podria haber datos
como: cantidad de insumos quimicos u organicos por cada lote; cantidad de
agua utilizada, cantidad de huellas de carbono, cantidad de mano de obra,

etc.”.
Hildebrando Cardenas Gerente General
de Oro Verde entrevista personal)

"Me parece muy buena la aplicacion...pero me gustaria que agreguen la
opcion de Gestion de riesgos de Produccidn, ya que es una informacion vital
para las financieras del exterior”.

La aplicacion debe ser practica de utilizar, es mas casi nada escribir solo
seleccionar a fin de reducir los tiempos en las inspecciones.

Me parece muy util ayudaria de mucho al proceso de certificacion de los
sistemas de gestion de la calidad a donde queremos llegar porque es la

trazabilidad nuestra debilidad.”
Ismael Carbajal Guerrero, Gerente
General - Frutos de la Selva, entrevista
personal

“Me parece interesante sobre todo que tiene informacién del campo para las
financieras como: estimacion de la produccién considerando riesgo, pero
me gustaria ver la plataforma me ayudaria a agilizar el proceso de la
certificacion.

En tema costos ayudaria a que el productor tenga informacion de la
inversion en su parcela, ya que a la fecha solo se trabaja con estimados
porque ellos no registran sus costos y si los registran cuando se los solicita

no encuentran la informacién que fue colocado en un cuaderno”
Jimmy Martin Rojas, Gerente General.
Cooperativa Agraria Aproeco, entrevista
personal.

“Las visitas a nuestros productores siempre se hacen, y si este sistema ayuda
a que quede registro de estas visitas y las indicaciones y sobre todo si les
genera alarmas que se activen y le haga recordar sobre las tareas asignadas
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me resulta interesante.

Una funcionalidad més que se podria necesitar en la plataforma del café son
la posibilidad de contactar nuevos clientes.

Que la plataforma pueda generar alarma al area de certificacion si el insumo
ingresado por el productor es un sintético de etiqueta roja. A fin de que
puedan dar seguimiento y control del problema.

Seria bueno analizar la contaminacion cruzada a fin de que también se
pueda registrar, las parcelas de los vecinos y evaluar riesgos de

contaminacion de los productos.”
Luis Maguifia Hinostroza, Gerente
General - Cooperativa Agraria Cafetalera
Tocache Ltda., entrevista personal.

Segmento de certificadoras
La validacién del prototipo recogio las siguientes impresiones de especialistas en
certificacion de cafés.

“La aplicacion es muy facil de utilizar, nos ayudara en el proceso de
inspeccion y generacion de reportes, dado a que los Excel que las
organizaciones manejan muchas veces tienen mdaltiples errores. Una
funcionalidad de la plataforma debe ser que a pesar de que los registros se
llenen y se considere cumplido debe subir al sistema una prueba visible o
fisica que debe ser una foto con referencia.

El tema de las coordenadas es fundamental que se sistematice con todo el
dato de ubicacion de la parcela que se esta trazando o certificando.

La plataforma debe hacer monitoreo Constante de los reincidentes, es mas
manejar reportes de evolucion y generar alarmas en caso no haya llegado a

los estandares que exige la certificacion o en todo caso darlo de baja.”
Arafat Espinoza Ortiz, Inspector -
Certificadora CAAE, entrevista personal)

La ficha de los inspectores internos debe ser mas especificos, disefiada con
harta informacidn, para garantizar los insumos en la produccion.

El sistema debe contener georreferenciacion con coordenadas a fin de que
la parcela no pueda volver a ser certificada por otro productor con otro
nombre; esto debido a que a la fecha se encuentra malas practicas y un
mismo campo esta siendo doblemente certificado, es decir con distinta
certificadora” si la plataforma crearia una base de datos que permita hacer
la consulta georreferenciada, completamente ubicable y describible y
codificada como una unidad productiva. Seria un servicio que como

certificadora pagariamos”.
Ana Lucia Manco Matumay, Inspector —
Certificadora  Biolatina,  entrevista
personal)
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“Me parece una buena alternativa considerando que muchas cooperativas
aun mantienen mucha de su informacion en papel. Esto nos ayudaré en
mucho porque tendremos un lugar donde la informacidn esté organizada y
con opciones para realizar la busqueda y consulta de forma rapida”

Sin embargo, deben trabajar mucho en los temas de seguridad y claves, es
decir que pueda dar reporte de fecha de cambios, reporte de fechas de ultimo
movimientos y claves con usuarios autorizados a los cambios generales.

Para hacer que sea confiable la informacion ingresada.”
Roberto Carlos Sulca Lucan,
Certificadora IMOCERT, entrevista
personal)

La propuesta muestra una buena traccion conseguida con demandantes y empresas

Certificadoras de Cafés; indicando que las empresas certificadoras de café comprarian

la base de datos del servicio de georreferenciacion y codificacion de las parcelas a fin

de certificar las parcelas reales y no a sus duefios porque estos pueden cambiar o pueden

certificar una parcela con dos o tres propietarios.

5.3.4. Resultados de la Investigacion de la oferta de plataformas digitales similares

Resultados de la investigacion

La tabla 20, muestra la relacion de empresas con una oferta similar de plataformas

digitales, pero no especialistas de café. En los siguientes items, se muestra las respuestas

de la entrevista a cada especialista:

De la relacion se observa que el 40% del software estd dirigido a Empresas y
Empresas / productores, siendo solo un 20% a Cooperativas.

El 40% del software provienen del pais de origen como Espafia y Perd.

El 100% del software no es especificamente para café organico, sino para todo
producto agricola.

Sobre la pregunta: ¢ Cuan complejo y cuanto puede tomar la implementacion de este
software? Se puede observar que el 60% considera que el software mas complejo
Ilevara mayor tiempo en su proceso; el 40% indican que cuanto menos complejo sea
el software tomara un menor tiempo.

El 100% indican que Gestionan la calidad del producto, el 25% indicaron que si
generan la documentacion automatica. Y el 75% indicaron que no generan la
documentacion automatizada para apoyar a las empresas de café o para obtener una
certificacion.

El 100% indica que el software tiene un médulo para equipos moviles.
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Se observa que un 75% indican que generan indicadores de Gestion. De estos 5
generan cuadros de mando e informes financieros, cuadros de mando e informes
produccién y ventas, cuadros de mando e informes cooperativistas; 4 generan
Sistema de Gestion integral que administra; 3 Genera informe y estadisticas de
labores y recoleccion por lote y obtener comprobantes de pago por trabajador,
informes a nivel de actividad agricola y a nivel de lote o por parcela, sistema de
facturacion; 2 Genera reporte de trazabilidad, Informe de los recursos utilizados en
cada operacion,; reporte de procesos y operaciones productivas; 1 Genera
Indicadores.

Se puede observar que el 40% de las empresas tiene entre 10 a 20 afios en el
mercado, y otro 40% entre 21 y 29 afios, solo un 20% con 30 afios a mas.

El costo de Promedio de implementacion del Software se encuentra entre USD
200,000 - 400,000.

El 60% indican que el tipo de Software que ofrecen es un Software para procesos
agricolas que incluye trazabilidad. Y el 60% indica que el tipo de trazabilidad que
contempla es la trazabilidad ascendente y descendente mientras que un 10% optan

por la trazabilidad descendente.

Tabla 21 Matriz de Empresas ofertantes de plataformas digitales similares

Empresa Pais
HISPATEC Esparfia
DMS PERU SAC Peru
INSOFOT Colombia
AGRISOFT Peru
TIPSA Esparfia
SOFWARE ERPAGRO Espafia
SOFWARE TRAZAR Esparia
SOFWARE AGROWIN Colombia
SOFWARE AGRISOFT Indonesia
SOFTWARE DINAMICS ERP Estados Unidos

Elaboracion: Autores de esta tesis

5.3.5. Mercado Internacional de las cooperativas

Segun los datos proporcionados por la Cooperativas entrevistadas, se ha

determinado que para el afio 2018 el mercado internacional estd conformado por mas

10 paises, presentando una concentracion el Estados Unidos y Canada.

Figura 10 Mercado internacional de las cooperativas afio 2018
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Elaboracion: Autores de esta tesis

. Luego tiene importancia el mercado de Europa como un mercado destino a generar
mayores Ordenes de compra, toda vez que este mercado tiene una gran demanda por los
productos organicos, dentro de ellos el café organico.

5.3.6. Demanda de productores asociados en las cooperativas

La demanda estimada para la plataforma, estd centrada inicialmente en las seis
cooperativas, de la cuales se considera el 100% usando la plataforma de acuerdo a la
informacidn por parte de sus gerentes en la entrevista realizada. La demanda actual es

de 2,268 productores asociados en seis cooperativas.

Figura 11 Demanda de productores asociados en las cooperativas
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Elaboracion: Autores de esta tesis

5.3.7. Hectareas actuales de cobertura de la plataforma
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Figura 12 Hectareas actuales de cobertura de la plataforma
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Las hectareas cubiertas en el primer afio por la plataforma propuesta son de 6804
hectareas como suma de las seis Cooperativas, las cuales han manifestado su interés por
ser usuarios de la plataforma.

5.3.8. Proyeccion de demanda de productores asociados en las cooperativas

La proyeccion de la demanda de uso de la plataforma por parte de las cooperativas
esta planteada por el crecimiento indicado por las entrevistas realizadas al gerente de
las Cooperativas.

El crecimiento anual de asociados a las Cooperativas esta definido entre 1.5y 1.9%
anual, lo cual originaria que para el afio 2024 la demanda de usuarios de la plataforma
seria de 2,492 usuarios.

Tabla 22 Proyeccion de la demanda de productores asociados en las cooperativas

Incremento anual Productores Asociados a Cooperativas

Cooperativas |% 2018 2019 200 0 202 03 04

Oro Verde 15% 90| %4 979 93| L008) L0 1039
Tocache 16% B 18 186 189 19 195 198
APROECO 17% MW 7 78 B 28 293 9
Frutos de Selva 18% M| 0 20 214 28 )] 26
Fe y Esperanza 19% 0| 12 125 vl 15 13 134
Divisoria 15% 6| 54 53 51 580 588 597

Elaboracion: Autores de esta tesis
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5.3.9. Precio estimado por el uso de la plataforma

El precio minimo indicado por los entrevistados va en rangos diversos, los cuales
fueron determinados por una pregunta abierta a los gerentes de las Cooperativas.

Los precios indicados van de los 15 soles hasta 30 soles anualmente por cada
productor, iniciando el primer afio con el 50% del total de sus productores y de acuerdo
a los resultados obtenidos se ira incorporando los demas socios hasta llegar al 100%.

Sin embargo, también se recogio tres propuestas para indicar el precio por
Hectarea, el cual es mas congruente, toda vez que la produccién de cada productor es
variable.

Esta propuesta estima pagar de 3 soles hasta 5 soles mensualmente por cada
hectéarea por lo que la propuesta para establecer el precio por hectarea es la siguiente:
Afo 1: 3.00 soles mensual por hectarea iniciando con el 50% de los productores de cada
cooperativa entrevistada en la region.

5.3.10. Perfil de cliente
Figura 13 Perfil del cliente
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Elaboracion: Autores de esta tesis
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5.3.11. Demanda en valor

La demanda estimada en valor por el uso de la plataforma esta determinada por el

numero de hectareas de los productores como parte de su asocio a las Cooperativas.

La demanda en la region San Martin para el primer afio seria de 1288 productores

que equivale al 50 -5 de productores certificados. Ademas, considerando que San

Martin tiene 2,605 productores que certifican segun lo reportado por Senasa. 2017.

Tabla 23 Demanda Analisis

Cooperativas de San Martin Ve pr,od_uctores Productores 50%
organicos

Oro Verde 940 470
Aproeco 538 269

CAC Tocache 252 126

Frutos de Selva 284.2 142

Fe y Esperanza 180 90

CAC Divisoria 382.2 191

Total productores afiliados a Cooperativas - potencial 2.576.00 1,288.20
mercado

Elaboracion: Autores de esta tesis

5.4. Proceso de conversion del cliente

El proceso que utilizamos para captar a un cliente, desde que es consciente de un

problema hasta el pago por una solucién que es el servicio identificamos 05 etapas las

cuales son descritas como sigue:

Tabla 24 Tabla de conversién

Etapa de Ventas Contactos | Tasa de Conversién Probabilidad Cierre
Etapa 1 (Contacto Inicial) 32 87.50% 15.63%
Etapa 2 (Calificacidn) 28 42.86% 17.86%
Etapa 3 (Reunidn) 12 41.67% 41.67%
Etapa 4 (Propuesta) 5 100.00% 100.00%
Etapa 5 (Cierre - Ganado) 5 - 100.00%

Fuente y Elaboracion: Autores de la tesis

Figura 14 Embudo de ventas
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Elaboracion: Autores de esta tesis
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Etapa 01: Contacto inicial (exhibir y atraer)

Etapa donde a atreves del tréfico gratuito y trafico pagado las personas y empresas
cooperativas visitaran la plataforma Digital de trazabilidad y se espera llegar a toda las
cooperativas y empresas exportadoras de café certificado del pais que hasta la fecha
tenemos segun el registro nacional de cooperativas que son 82 registradas, faltando
captar a las que no se han en registrado RNC. Asi mismo se espera afiliar aimportadores
de café internacionales, creando una base de datos para mostrar nuestro servicio en el
sitio web para atraer visitas desde los buscadores (SEO), redes sociales o publicidad de
pago, citas de ventas, consultas, landing pages, seguimientos por correo electrénico, por
telefono o visitas a la tienda.

Para lo cual la pagina de inicio de sesion y el primer video (Wow + how) generaran
confianza y emocion al pablico. y se le ofrecera una afiliacion gratuita a la plataforma,
a fin de que se pueda ofertar y subastar lotes o semi lotes de café especiales. Asi mismo
se le ofrecerd el ingreso a la plataforma de trazabilidad, como el ingreso de datos de
contacto y se les mostrara una lista de reportes que genera el sistema y a través de un
dashboard de métricas se optimizara la estrategia empresarial
Experiencia de usuario

La plataforma de trazabilidad sera intuitiva, agradable, facil de usar, rapida, sin
errores, el proceso de pago que se use debe ser claro y sencillo y debe mostrar una
percepcion de “seguridad” al cliente potencial
Etapa 2: Calificacién

La oportunidad de la plataforma haciendo preguntas orientadas a encontrar la
herida en el cliente, y agudizando su dolor al indagar mas en la persona para dar cuenta
del problema existente. Tras haber identificado la herida o “pain point” del cliente,
debes determinar si tu producto o servicio le soluciona el problema.

Prospecto se descarga una oferta de contenido, Prospecto hace una pequefia
compra, agenda una llamada o demo. Prospecto recibe el valor prometido.

Etapa 3: Reunién

Decidido el tipo de producto o servicio que necesitan, pactamos una reunion via
red o telefonica si acepta. En lo més breve posible ofrecemos un demo. Por un tiempo
estimado, en el cual podra navegar por la plataforma en busca de su comunidad y que
ayuden a la gestion de la trazabilidad
Etapa 4: Propuesta
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Verificado el servicio que necesitan, comienzan a negociar y se presenta la
propuesta. Este momento es uno de los mas importantes en el embudo de ventas, ya que
aqui podria producirse el abandono de algunos de estos prospectos a la competencia.
Etapa 5: Cierre - Ganador

Si no ha abandonado el embudo de ventas, el usuario se adentra en una fase de
investigacion de la compafiia, sus productos y servicios que le llevara a iniciar una
negociacion que, en el mejor de los casos, culminara con una venta cerrada.

En este momento el usuario o prospecto ha recorrido todas las fases del embudo de
ventas y pasa a convertirse en cliente.

Es importante tener en cuenta que el trabajo con el cliente no culmina tras
acompafiarle a lo largo de su ciclo de compra. Si bien el proceso de decision ha
concluido, se abre una nueva etapa, que es incluso mas critica, donde la compafia
deberd trabajar por mantener su nivel de satisfaccion, evolucion y mejora de los
procesos haciendo de su especializacién la mejor herramienta para que realice nuevas
compras; y aumentar su nivel de lealtad y compromiso con la plataforma; ya que de esta
forma el cliente sera el mejor embajador de la misma a través de sus recomendaciones
y del boca a boca.

5.5. Resultados de la investigacion
5.5.1. Resultados de las entrevistas

Del analisis de las entrevistas a expertos se evidencia que el 100 % estaria dispuesto
a optar por una plataforma digital como herramienta y confiar en que la tecnologia de
la informacion ayude a dinamizar los procesos de certificacion, puesto que el sistema
de trazabilidad convencional dificulta la sistematizacion de la informacion recolectada
en los seguimientos de campos agricolas, y a la vez que genera desconfianza al no ser
trazable si proviene de un gabinete o de la interaccion con el productor.

Actualmente, las Cooperativas cafetaleras, en su mayoria, no cuentan con un
Sistema de trazabilidad con el cual gestionar dicho proceso, sino que mantienen un
registro manual que es mucho mas tedioso, dificil y sin dinamismo para realizar
proyecciones gerenciales que permitan tomar mejores decisiones.

Mantener un software de gestion de la Trazabilidad, apoyaria los procesos de
trazabilidad que realizan las cooperativas, y abriria nuevas posibilidades de mercados
para el café, asi como nuevos asociados y mejor proyeccion de la exportacion del
producto.
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Los factores antes mencionados motivan el interés de los gerentes de las
cooperativas en invertir en una plataforma digital de trazabilidad para campos agricolas
de café y a la vez solicitan que se incorpore en la plataforma las normativas de los paises
destinos que reglamentan las exportaciones como son los casos de:

- Unién Europea: Reglamento CE N° 178/2002 que establece los principios y
requisitos generales de la legislacion alimentaria, entre los cuales la obligacion para
las empresas de agroalimentacion de asegurar la trazabilidad de los alimentos, en
todas las etapas de produccion, transformacion y distribucion.

- Estados Unidos: Ley de Bioterrorismo (2002) que exige de las empresas
agroalimentarias mantener registros para la trazabilidad de los alimentos.

- Japon: Ley de Seguridad de los Alimentos (2003) que exige trazabilidad de las
cadenas alimenticias, para poder rastrear los productos distribuidos en el pais y
conocer su historia, desde la produccion hasta la manufactura.

Las cooperativas exportadoras requieren la ayuda de una plataforma digital para
gestionar la trazabilidad en los campos de produccién. Las expectativas requeridas son
las siguientes:

De un total de 14 cooperativas de café de la regién San Martin se entrevistaron a 6
cooperativas. Las entrevistas se hicieron a dos areas principales de cada cooperativa:
Gerencia General y Area de Certificaciones.

Las cooperativas manifestaron su disposicion de adquirir una plataforma digital
para gestionar la trazabilidad de los campos, siempre que dinamice el proceso de
certificacion, la sistematizacion de la informacion y sobre todo ayude a la reduccion de
los costos.

5.5.2. Analisis

Se procedié a analizar la informacion de la empresa, analizar la gestion de
trazabilidad y analizar la gestion de certificacion, es por ello que el plan de negocios
sobre trazabilidad facilitara a que los productores tengan informacién en tiempo real de
su produccidn, sus gastos, costos si el productor esta obteniendo una ganancia.

Como cooperativa van a tener los datos generales van a saber cuando han acopiado,
a cuanto han vendido y los costos y gastos de la cooperativa y se gana o pierde.

El presente estudio de mercado ha permitido identificar las caracteristicas del
servicio de Trazabilidad y proyectando la demanda futura que tendria el servicio
desarrollado, analizando factores influyen sobre los emprendedores del rubro de Café.
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Conocer cudles son las cantidades por toneladas, tipo y calidad de Café y
principales paises a los que se esta exportando.

Finalmente, sobre el analisis de mercado se ha podido identificar el segmento de
mercado que demanda el servicio de trazabilidad

Hay una preocupacion mayor por parte de los emprendedores para adaptacion de
las tecnologias y las comunicaciones en busca del incremento de la productividad y
mejora competitiva de sus empresas.

Los principales factores de éxito de una empresa que destacan son la conveniencia,
la comodidad, la facilidad de compra y el cumplimiento de promesas.

5.5.3. Conclusiones

Las cooperativas cafetaleras entrevistadas coincidieron que existe la necesidad de
una herramienta de gestioén que ayude a dinamizar los procesos de certificacion en los
campos de los productores de café, a fin de incrementar el volumen de café orgéanico y
abastecer al mercado internacional.

Las cooperativas deben encontrar el valor de contar con una plataforma
especializada en trazabilidad para productores de café, que les permita afianzar su
relacion comercial con sus clientes del exterior. Las cooperativas cafetaleras de San
Martin tienen un costo de 389.83 soles por cada productor que certifica como organico

La plataforma debe ayudar a las cooperativas a reducir sus costos y a una mejor
tomar decisiones en corto plazo que beneficien en términos de mejores condiciones
comerciales para la exportacion de su producto, para lo cual el valor de la informacién

en valiosa para generar mayor compromiso en términos de volumen y calidad
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CAPITULO VI. ANALISIS Y DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

En el presenta capitulo se presenta la formulacion de la estrategia a utilizar, el cual
consta de la definicion del negocio, la mision, vision de la empresa, las matrices y
analisis estratégico y finalmente la implantacion y mecanismos de control. Sin embargo,
el detalle de la implantacion se verd en el capitulo VIII dentro de las estrategias de
negocio. En base a ello se plantea las estrategias que permiten a AgroNativo competir
en el mercado tomando en cuenta sus fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades.
6.2. Matriz FODA vy seleccion de estrategias
En primer lugar, se analizan los Stakeholders internos, y se realizan las matrices de
factores externos (EFE) y de factores internos (EFI) para tener un mejor sustento de los

factores que se evaluaran en el FODA cruzado.

6.2.1. Stakeholders internos

Tabla 25 Presentacion del equipo fundador

Lupita Pino Patricia Mejia Raul Torres
Carrera profesional Lic. Contabilidad Ing. Agrénoma Ing. Informético
Mg. Adm. de Mg. Adm. de Mg. Adm. de

Especializacion

Agronegocios

Agronegocios

Agronegocios

¢Cuales son nuestras

Desarrollarme
como auditor
externo para
empresas
agroindustriales.
Emprender un

Corto plazo

Ser gerente de
empresas lideres del
rubro agroindustrial.
Emprender un negocio.

Lider de equipos y
gestionar proyectos de
TIC. Emprender un
negocio que ofrezca
servicios que incluya
10T, Blockchain e

aspiraciones personales? negocio. Inteligencia Artificial
S d
=’ o Empresario Empresario Empresario
1
o~ - - Empresas de
¢ Cudl es nuestro objetivo - Empresas de servicios .
Auditoria ; tecnologia e
emprendedor? agricolas . -
innovacion

¢Cual es nuestro perfil de
riesgo?

+/- arriesgado

Medianamente
arriesgado. Si tengo
100 arriesgo 60

Medianamente
arriesgado. Si tengo
100 arriesgo 70

¢ QUE riesgos estamos
dispuestos a asumir?

Invertir tiempo y
recursos en el proyecto

Invertir tiempo y
recursos en el proyecto

Invertir tiempo y
recursos en el
proyecto

¢Cuales son los factores
claves de éxito en tu
sector?

Diferenciacion

Diferenciacion

Diferenciacion

Fuente: Autores de esta tesis
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La empresa en proyecto cuenta con el equipo emprendedor solamente como sujeto

de andlisis interno. Por ello se hizo un autodiagnostico asumiendo el supuesto de ir a

presentarnos a futuros inversores en una gtapa de startup.

Se ha considerado la evaluacion de las capacidades, la formacion, los

conocimientos técnicos y los recursos de los miembros del equipo emprendedor. En este

andlisis interno, presentamos al equipo que integra el proyecto y un autodiagndstico de

aspiraciones personales, aversion al riesgo, capacidad para implementar y ejecutar, y la

red

6.2.

de relaciones en la cadena de valor del emprendimiento.

Aspiraciones como equipo: Ejecutar este proyecto como un equipo confiable y
productivo para alcanzar los objetivos propuestos.

Capacidades de implementacion y ejecucion: Somos tres candidatos de Magister
en Administracion de Agronegocios quienes desarrollamos el plan de negocio. De
los cuales una especialista del sector cafetalero que conoce el mercado objetivo.
Ademas, la Ing. Patricia Mejia cuenta con experiencia en auditoria de calidad de
alimentos. La Lic. Lupita Pino tiene experiencia en contabilidad y auditoria para el
aspecto financiero del proyecto y el Ing. Raul Torres de sistemas, analisis de datos
para encontrar oportunidades de negocio, asi como de gestion de proyectos para
llevar a cabo el emprendimiento.

Red de relaciones a lo largo de la cadena de valor: Tenemos contactos de
proveedores de aplicaciones mdviles, dos contactos en empresas de marketing, tres
contactos en empresas certificadoras y tres clientes relevantes quienes son gerentes
de cooperativas cafetaleras del lado de la demanda.

2. Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE)

Para identificar y dimensionar los factores externos que pueden afectar el negocio,

se ha desarrollado la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE).

Tabla 26 Matriz de Oportunidades y Amenazas — Matriz EFE

Factores determinantes del Criterio de Peso Calificacion Total
éxito evaluacion | Ponderado ponderado

NO

Oportunidades

Mercado creciente de

1 | exportadores de café Aumenta 5% 4 0.2
certificado y especial.

2 gtliglento de la produccion de Aumenta 47% 3 0.141
Crecimiento del mercado

3 | consumidor de café certificado Aumenta 5% 3 0.15

y especial en el mundo.
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Factores determinantes del
éxito

Criterio de
evaluacion

Peso
Ponderado

Calificacion

Total
ponderado

Programas para incentivar
produccion de café organico y
de especialidad como el Plan
nacional de café.

Aumenta

4.9%

0.147

Crecimiento de uso de la
tecnologia y software
especializado en el sector
agricola.

Aumenta

6%

0.24

Demanda de software de
trazabilidad requerida por
cooperativas nacionales.

Aumenta

7%

0.28

Creacidn de ferias de software
relacionadas al sector agricola.

Aumenta

4.9%

0.196

Creacidn de programas
peruanos de financiamiento.

Aumenta

4.9%

0.147

Crecimiento econémico anual
del pais.

Se mantienen

4.9%

0.147

10

Incentivo del Gobierno para el

crecimiento del sector agricola,
en base a tecnologia (inversion
en tecnologia y concursos).

Aumenta

5%

0.15

11

Incremento de acuerdos
comerciales.

Se mantienen

4.9%

0.196

12

Tecnologia de Internet de las
cosas (loT) aplicada a la
agricultura

Aumenta

4.8%

0.144

13

Falta de asesoramiento y
conocimiento de los directivos
de las cooperativas cafetaleras,
en el aspecto tecnolégico.

Se mantienen

4.7%

0.188

14

Clientes con poder adquisitivo
para realizar el pago anual,
adelantado por el servicio y
software de trazabilidad.

Se mantienen

4.8%

0.192

Subtotal

2.518

Amenazas

Adaptabilidad a uso de
herramienta

Aumenta

3.5%

0.07

Software Sustitutos o similares
en el mercado

Se mantienen

4%

0.04

Capacidad para creacion de
software por parte de la
cooperativa.

Baja

4%

0.04

Ingreso de nuevos competidores

Dificil acceso

3%

0.03

Crisis de gobernanza, causada
por actos de corrupcion, no
permitiendo mayor desarrollo al
sector cafetalero.

Se mantienen

3.5%

0.07

Ingreso al mercado de Software
mas complejos y con mayor
alcance como los ERP (Sistema
de planificacion de recursos
empresariales), que contiene
trazabilidad.

Se mantienen

4.5%

0.045
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Factores determinantes del Criterio de Peso e Total
o . Calificacion
éxito evaluacién | Ponderado ponderado
Cambio climatico, con
7 | reduccion dréastica de las zonas| Aumenta 3.5% 2 0.07
de cultivo de café.
Disminuciéon  de  ingresos
econémicos por causas de
8 |fendmenos  naturales  que Baja 2.5% 2 0.05
afecten la produccion de café
(fenémeno del nifio)
Total 100% 0.415

4=0portunidad mayor | 3=Oportunidad menor | 2=Amenaza menor | 1=Amenaza mayor

Media del peso ponderado: 2.50
Interpretacion del resultado: >2.50 El entorno es favorable para el negocio propuesto.
<2.50 El entorno no es favorable para el negocio propuesto.
Elaboracidn: Autores de esta tesis

Andlisis

La clave de la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos, consiste en que el

valor del peso ponderado total de las oportunidades sea mayor al peso ponderado total

de las amenazas. En nuestro analisis el peso ponderado total de las oportunidades es de

2.518 y el de las amenazas es de 0.415, dando un total de 2.933 lo que indica que el

entorno es favorable a realizar el emprendimiento.

6.2.3. Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

Tabla 27 Matriz EFI

Ne Peso | calificacion | 1otk
Ponderado ponderado
Fortalezas

1 Experiencia en el sector a_grlcola por parte de los 9% 4 036
emprendedores del negocio.
Experiencia en el sector tecnolégico en gestion y

2 |desarrollo de software, para la realizacion del 15% 4 0.6
software propuesto.
Experiencia en el sector tecnoldgico y en gestion

3 de procesos, para asesorar a las cooperativas 9% 3 0.97
sobre soluciones que beneficien el proceso de
exportacién y nuevos mercados o clientes.
Clientes asegurados (4 clientes) para la 0

4 implementacion del software de trazabilidad. 15% 4 06
Otorgamiento de préstamos por las entidades

5 |bancarias, a los emprendedores del negocio (por 8% 3 0.24
encima de los S/40 000).

6 Socio con cartera de clientes de cooperativas 15% 4 06
cafetaleras

7 Integracmn_del software con sistemas propios de 9% 4 036
la cooperativa.
Subtotal 3.03

Debilidades
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Ne Peso | calificacion | _ 1o%@
Ponderado ponderado

Nuevos en el mercado de software de

1 |trazabilidad para competir con empresas de 6% 2 0.12
mayor poder econémico y tecnoldgico.

2 | Modelo de negocio replicable. 8% 1 0.08

3 Falta dg experiencia en procesos de trazabilidad 6% 1 0.06
del café.
Total 100% 0.26

Elaboracion: Autores de esta tesis

La matriz de evaluacion de factores, presentada en la Tabla 26, evalua las fortalezas
y debilidades. La calificacién indica lo siguiente: 4 = fortaleza importante, 3 = fortaleza
menor, 2 = debilidad menor y 1 = debilidad importante.

Para identificar y dimensionar las fortalezas y debilidades de la empresa, se ha
desarrollado la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI).

Anélisis:

La clave de la Matriz de Evaluacion de los Factores Internos, consiste en que el
valor del peso ponderado total de las Fortalezas sea mayor al peso ponderado total de
las Debilidades. En nuestro analisis el peso ponderado total de las fortalezas es de 3.03
y de las debilidades es de 0.26 dando un total de 3.29, lo que indica que el entorno es
favorable para realizar el emprendimiento.

6.2.4. Matriz FODA para la creacion de estrategias

La creacion de estrategias se realiz6 a partir de cruzar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas. Estrategias que aprovechen las fortalezas que se tienen para
explotar las oportunidades o para defendernos de las amenazas, y estrategias que suplan

o eliminen las debilidades para aprovechar oportunidades y defenderse de las amenazas.

Tabla 28 Matriz FODA cruzado (FO - Estrategias Ofensivas)
Oportunidades
Mercado creciente de exportadores de café certificado y especial.
Aumento de la produccién de café.
Crecimiento del mercado consumidor de café certificado y especial en el mundo.
Programas para incentivar produccion de café certificado y de especialidad como el Plan
nacional de café.
Crecimiento de uso de la tecnologia y software especializado en el sector agricola.
Demanda de software de trazabilidad requerida por cooperativas nacionales.
Creacion de ferias de software relacionadas al sector agricola.
Creacion de programas peruanos de financiamiento.
Crecimiento econémico anual del pais.
0. Incentivo del Gobierno para el crecimiento del sector agricola, en base a tecnologia
(inversion en tecnologia y concursos).
11. Incremento de acuerdos comerciales.
12. Falta de asesoramiento y conocimiento de los directivos de las cooperativas cafetaleras, en el
aspecto tecnolégico.

el A
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Fortalezas

1.

Experiencia en el sector agricola
por parte de los emprendedores del
negocio.

Experiencia en el sector
tecnoldgico en gestion y desarrollo
de software, para la realizacion del
software propuesto.

Experiencia en el sector
tecnoldgico y en gestion de
procesos, para asesorar a las
cooperativas sobre soluciones que
beneficien el proceso de
exportacién y nuevos mercados o
clientes.

Clientes iniciales (4 clientes) para
la implementacion del software de
trazabilidad.

Otorgamiento de préstamos por las
entidades bancarias, a los
emprendedores del negocio (por
encima de los S/40 000).

Socio con cartera de clientes de
cooperativas cafetaleras
Integracion del software con
sistemas propios de la cooperativa.

Desarrollar camparfias de marketing enfocadas a
captar nuevos clientes, que nos permita
posicionarnos en el mercado de software para
café certificado y de especialidad.

Desarrollar nuevas funcionalidades en el
software de trazabilidad, que le permita a los
clientes, encontrar nuevos nichos de mercado y
encontrar nuevos asociados (CRM), y a la vez
nos permita mantener una base de datos amplia
de actores que interactdan en el proceso de
exportacién de café certificado y de
especialidad.

Participar en los eventos nacionales e
internacionales (ferias y otros), a fin de mostrar
las bondades del software de trazabilidad, que
nos permita captar potenciales clientes, y a la
vez permita conocer la realidad de otras
cooperativas 0 empresas de exportacion de café
certificado y de especialidad, para abrir a nuevos
mercados para nuestro software.

Participacion en programas de financiamiento
del estado y privados a fin de obtener mayores
recursos econémicos para expandir el proyecto
Implementar tecnologia como la inteligencia
artificial, para la gestion de la trazabilidad y
proyeccion de aspectos como la produccion,
rentabilidad, etc. en beneficio del sector y de los
clientes

Desarrollar evaluaciones de los procesos y
tecnologia de las cooperativas, para proponer
soluciones tecnoldgicas agricolas, a fin de
concientizar a las cooperativas a implementar
software de trazabilidad que permita integrarse
con los sistemas que actualmente utilizan

Fuente: Autores de esta tesis
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Tabla 29 Matriz FODA cruzado (DO - Estrategias Defensivas)

Oportunidades
Demanda de software de trazabilidad requerida por cooperativas nacionales.
2. Tecnologia de Internet de las cosas (I0T) aplicada a la agricultura

1.
Debilidades
1. Nuevos en el mercado de

N

software de trazabilidad para
competir con empresas de mayor
poder econémico y tecnolégico.
Modelo de negocio replicable.
Falta de experiencia en procesos
de trazabilidad del café.

Desarrollar propuestas econdmicas atractivas
para el cliente, asi como comparativas de
presupuesto con software complejos como un
software ERP (Enterprise Resource Planning).
Realizar demostraciones gratuitas (demos) de
funcionalidad y facilidad de uso del software
por periodos de 2 a 3 meses a fin de que el
cliente se familiarice con el software y se
fidelice con nuestro servicio.

Realizar demostraciones gratuitas de
integracion del software de trazabilidad con
sistemas en produccién de las cooperativas o
empresas a fin de que el cliente se convenza de
los beneficios del software y servicio.
Desarrollar diferenciadores en el servicio de
nuestra empresa, relacionados al nivel del
servicio con el cliente (SLA) y soporte del
software de trazabilidad.

Desarrollar el software para que se encuentre
preparado para adicionar tecnologia como loT,
a fin de diferenciar al software de trazabilidad
de otros en el mercado y sea mas apreciado por
sus beneficios.

Contratar el servicio de un personal con
experiencia en procesos de trazabilidad de café,
a fin de asesorar sobre este proceso para el
disefio del software.

Fuente: Autores de esta tesis

Tabla 30 Matriz FODA cruzado (DA - Estrategias de Sobrevivencia)

Amenazas
1. Adaptabilidad a uso de herramienta
2. Software Sustitutos o similares en el mercado
3. Capacidad para creacion de software por parte de la cooperativa.
4. Ingreso de nuevos competidores
5. Crisis de gobernanza, causada por actos de corrupcion, no permitiendo mayor desarrollo al
sector cafetalero.
6. Ingreso al mercado de Software méas complejos y con mayor alcance como los ERP (Sistema
de planificacion de recursos empresariales), que contiene trazabilidad.
Debilidades
1. Nuevos en el mercado de software Desarrollar una marca sélida en el mercado
de trazabilidad para competir con como software de trazabilidad de café.
empresas de mayor poder econémico Desarrollar una propuesta comercial efectiva y
y tecnoldgico. de alto valor, que permita la negociacion con el
2. Modelo de negocio replicable. cliente.
3. Falta de experiencia en procesos de Plan de capacitacion al equipo gerencial y
trazabilidad del café. técnico de nuestra empresa en temas de
trazabilidad de café.
Fuente: Autores de esta tesis

Tabla 31 Matriz FODA cruzado (FA - Estrategias Adaptativas)
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/Amenazas

tecnoldgico y en gestion de
procesos, para asesorar a las
cooperativas sobre soluciones que
beneficien el proceso de
exportacion y nuevos mercados o

1. Adaptabilidad a uso de herramienta

2. Software Sustitutos o similares en el mercado

3. Capacidad para creacién de software por parte de la cooperativa.

4. Ingreso de nuevos competidores

5. Ingreso al mercado de Software mas complejos y con mayor alcance como los ERP (Sistema
de planificacion de recursos empresariales), que contiene trazabilidad.

Fortalezas

1. Experiencia en el sector agricola Aplicar User Experience (UX) Design para el
por parte de los emprendedores desarrollo del software (usabilidad, disefio de
del negocio. interaccidn, accesibilidad, disefio visual, calidad

2. Experiencia en el sector de los contenidos, etc.), a fin de que la
tecnoldgico en gestion y adaptabilidad a la herramienta sea exitosa.
desarrollo de software, para la Desarrollar un Plan de Comunicacion, adecuado
realizacién del software al cliente y nicho de mercado al cual nos
propuesto. dirigimos a fin de hacerle conocer los

3. Experiencia en el sector diferenciadores y beneficios del software de

trazabilidad que proponemos.

Desarrollar un servicio de atencién al cliente
relacionado al soporte y operatividad del
software de trazabilidad, que permita
diferenciarnos ante nuevos competidores.

clientes.

4. Clientes asegurados (4 clientes)
para la implementacion del
software de trazabilidad.

Elaboracién: Autores de esta tesis

Luego de analizar las tablas 27,28,29,30 de estrategias resultantes del FODA
cruzado seleccionamos las siguientes opciones de mayor impacto y relacion con la
propuesta de negocio.

- Desarrollar propuestas que entreguen un alto valor el cliente, de tal manera que le
repercuten en ventajas competitivas y comparativas con relacion a su competencia.
- Participar en los eventos nacionales e internacionales (ferias y otros), a fin de
mostrar las bondades del software de trazabilidad, que nos permita captar
potenciales clientes, y a la vez permita conocer la realidad de otras cooperativas o
empresas de exportacion de café certificado y de especialidad, para abrir a nuevos
mercados para nuestro software.
- Desarrollar nuevas funcionalidades en el software de trazabilidad, que le permita a
los clientes, encontrar nuevos nichos de mercado y encontrar nuevos asociados.
6.3.  Estrategias competitivas
6.3.1. Estrategia de enfoque

Para lo cual, se desarrollaran estrategias de segmentacion, enfocando el producto a

un segmento del mercado, en este caso las cooperativas exportadoras de Café

Certificado y de especialidad, del Per(, las cuales fueron escogidas por la cercania que
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tienen los integrantes de la presente tesis, con el personal directivo y por ser de méas
facil acceso para conseguir informacion de dichas empresas.

Caracterizada por ajustar las acciones y tacticas para responder a las necesidades
especificas del segmento escogido, los esfuerzos comerciales seran dirigidos en
desarrollar un servicio atractivo, utilizando el conocimiento del sector de la
Trazabilidad. Con ello, se busca lograr los objetivos propuestos.

Las estrategias propuestas nos permitiran posicionarnos en el mercado y realizar
un crecimiento progresivo en los proximos anos.

6.3.2. Estrategia de diferenciacion

Debido a que el software de trazabilidad propuesto en la presente tesis contara con
la funcionalidad de Certificacion, mediante el cual se automatizan los requisitos y se
extrae informacion fundamental para la certificacion de los campos de sus asociados.
Este proceso es de suma importancia para las Cooperativas puesto que lo requieren para
alcanzar que sus compradores paguen un precio mucho mas alto por sus productos.

Asi mismo, contara con el “Modulo de Analitica”, el cual realiza la recoleccion,
analisis e informe de los datos correspondientes a trazabilidad, acopiados, resumen
agricola, costos versos ganancias, entre otros que permitird a las Cooperativas tomar
decisiones acertadas y sustentadas en informacion de su produccion.

Sin embargo, el software de trazabilidad que se comercializara, se diferenciara de
la competencia al incorporar en su solucion, la funcionalidad de Certificacion, la cual
es requerida por las cooperativas. De igual manera contara con un médulo de Analitica.
Ninguna de las funcionalidades descritas lo tienen los competidores, es por ello que
podremos iniciar en el mercado como un producto atractivo para el cliente.

Pretendemos seguir innovando y diferenciarnos conforme evoluciona el software
de trazabilidad, integrando tecnologia que permita controlar con mayor eficiencia los
aspectos criticos relacionados a la obtencion del producto agricola.

6.3.3. Estrategia de cultura de innovacion

Nuestras competencias distintivas se encuentran clasificadas de la siguiente
manera:

- Capacidad para innovar: La capacidad de innovar nos diferencia de la
competencia, debido a que mantendremos un equipo humano para implementar
desarrollo e innovacion. Se pretende innovar, mediante la aplicacion de tecnologias

como 10T (Internet de las cosas), e inteligencia artificial, que nos permita en el
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futuro contar con sistemas automatas de prediccion, toma de decisiones acertadas,
a fin de ser un diferenciador marcado ya que el software de trazabilidad seria
especializado y con ello se podrian abrir nuevos nichos de mercado y aplicaciones
agricolas.
- Competencias de coordinacion y cohesién: Equipo integrado por especialistas en
tecnologia de la informacion y Agrario
El personal que formara parte del equipo de socios de nuestra empresa se caracteriza
por contar con experiencia en el sector agricola y en el sector tecnoldgico: desarrollo de
software, procesos de negocio e infraestructura tecnoldgica, lo que permitira asesorar a
las empresas exportadoras en temas de negocios e integracion tecnolégica en beneficio
del sector.
6.3.4. Estrategia de Liderazgo en costes
El software propuesto en la presente tesis, no mantendra costes inferiores a los de la
competencia. Se pretende mantener ingresos mensuales o anuales por productor. En
cuanto a la calidad, esta se puede equiparar a la de los competidores, siendo este un
software especializado y con pocas ofertas en el mercado nacional.
6.4.  Conclusién
De acuerdo al analisis de las matrices EFE, EFI, Estrategias competitivas, Estrategia
de diferenciacion, Andlisis de las cinco fuerzas de Porter, y Estrategias competitivas
genéricas, podemos concluir que para poder alcanzar un posicionamiento en el mercado
objetivo de software de trazabilidad agricola para café, debemos implementar una
estratega de diferenciacién e innovacion, combinando las habilidades de los recursos
humanos y enfocandolos a los objetivos establecidos de acuerdo a la segmentacién

realizada.
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CAPITULO VII. PLAN DE NEGOCIO

El presente plan de negocio presenta las estrategias necesarias para el desarrollo
del plan de Marketing mix de la plataforma AgroNativo, las Estrategias Operativas, el
disefio de la plataforma, las estrategias organizacionales y desarrollo del potencial
humano y de Responsabilidad Social Empresarial, teniendo como fuente de
informacion los resultados cualitativos de la investigacion y fuentes secundarias.

7.1.  Propuesta modelo de negocio
7.1.1. Orientacion del modelo de negocio

Un modelo de negocio bien definido es esencial para toda empresa nueva y también
para las que ya se encuentran en funcionamiento. Para el desarrollo del plan de negocio
propuesto en esta tesis se considera la definicién de modelo de negocio orientada a la
generacion de valor. Y después de realizar una revision de las definiciones para Modelo
de Negocio como sistema generador de valor, los investigadores de esta tesis
coincidimos con las siguientes definiciones por concordar con el propésito de esta tesis:

Segln Yunus, M.; Moingeon, B.; Lehmann-Ortega, L. (2010) “Un modelo de
negocio tiene tres partes: una proposicion de valor, que es la respuesta a: ¢Quién es
nuestro cliente y que le ofrecemos?; unos generadores de valor, que es la respuesta a:
¢Cémo entregamos valor a los clientes?; y una formula de generacion de beneficios que
captura valor para la organizacion.”

Segun Teece, D. (2010) “La esencia de un modelo de negocio es la forma en la que
auna organizacion entrega valor a los clientes, les seduce para que le paguen por el valor
entregado y convierte esos pagos en beneficios”

7.1.2. Modelo de negocio en Lean Canvas

El modelo de negocio de AgroNativo, se realizo utilizando el modelo de negocio

Lean Canvas de Ash Maurya (2010) cuya teoria se presentd en el

apartado 2.5. El Lean Canvas propuesto esta resumido en la Figura 15:
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Problemas

Figura 15 Modelo de Negocio en Lean Canvas de AgroNativo

Soluciéon

AGRE NATTVO

Meétricas claves /
Entregar el poder de la /
trazabilidad

facebook

Estructura de ingresos

Fuente: Lean Canvas by Ash Maurya (2010)

Elaboracién: Autores de la tesis.
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A continuacion, se procederd a describir cada uno de los 9 bloques o secciones del

modelo de negocio propuesto.

A. Problemas: En el caso del modelo de negocio propuesto, no existe un problema a

resolver sino mas bien varias oportunidades. Se presentan a continuacion las
oportunidades encontradas:

El productor tiene poca o nula asistencia técnica que se complica por la distancia y
poco personal de las organizaciones cafetaleras.

Los pocos asesores técnicos no se abastecen para atender a todos los socios de la
cooperativa a quienes deben de visitar por lo menos una vez al mes, sin embargo,
esto no siempre se cumple; de las entrevistas se encontré que en promedio en San
Martin un asesor técnico visita de 3 a 4 campos por dia debido a la distancia y
caminos de acceso deteriorados. Por ejemplo: En el caso de una cooperativa
mediana de 270 socios que tiene 3 asistentes técnicos permanentes estos visitan
entre 120 a 240 socios al mes, de esta analogia existird una cantidad entre 150 a 30
socios que no seran visitados en ese mes y por ende pasaran al siguiente.

Dificultad para certificar los campos, esto debido a que se debe documentar todos
los campos de forma tradicional en formularios en papel, este proceso es lento y
costoso al punto que se duplica la cantidad de personal para llevar a cabo la
documentacion y dado que es personal temporal no siempre estan debidamente
capacitados y en muchas ocasiones incurren en errores de llenado. Este personal
responde al Jefe de Calidad de la cooperativa que hace las veces de Auditor Interno
de Certificacion y vela que la documentacion sea correctamente ingresada.

Los auditores externos de la empresa certificadora y el Jefe de Calidad conforman
el Comité Interno de Certificacion. En el proceso de auditoria los auditores externos
debido a que deben de auditar la documentacion en papel, primero organizan toda
la documentacion bajo algunos criterios de posibles puntos de riesgo como: los
nuevos campos, los que fueron observados y sancionados el afio anterior, los que
estdn en transicion. Al terminar la organizacion se procede a revisar la
documentacion de todos los campos, como resultado: un proceso lento, tedioso y
costoso. Finalmente, para la inspeccion fisica de los campos se incorpora los que
estan en riesgo que fue inicialmente clasificado y otra cantidad es completada a

través de un sorteo.
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B.

En el proceso de auditoria muchas veces se encuentran inconsistencias debido a que
no se tiene la suficiente experiencia al momento de llenar las fichas de inspeccion
interna, y en el peor de los casos puede dar como resultado la penalizacion y no
conformidad.

La toma de decisiones gerencial no siempre tiene la informacién en el momento
oportuno, esto debido a que se encuentran en hojas de papel y archivos en Excel.
Incurriendo en costos adicionales para extraer y trasladar la informacion a medios
digitales.

Finalmente, los clientes de las organizaciones cafetaleras demandan conocer el
origen del café que compran; esto debido a la tendencia global y exigencia de los
consumidores de saber méas del producto que adquieren. Actualmente se trata de
cubrir esta necesidad imprimiendo un triptico que indica la region de origen y altitud
de la finca, pero esto no cubre la necesidad porque el consumidor demanda conocer
quién es el productor y su historia en su deseo de saber que el precio extra que paga
llegue al productor.

Solucion

Se plantean las soluciones que aprovechen las oportunidades encontradas:

Todas las herramientas necesarias que apoyaran a la cadena de valor del café en un

solo lugar, estas herramientas son las siguientes:

o App movil para el productor donde podra realizar sus consultas al supervisor de
campo asignado, recomendaciones y BPA.

o App movil para el asesor técnico que podra organizar el itinerario de visitas,
recomendaciones y cumplimiento e informacion para la certificacion de los
campos.

o Portal Web donde el Comité Interno de Certificacion accederd al médulo de
Certificacion y pueda consultar los reportes de la informacion digital de la
trazabilidad de los campos y finalmente indicar el resultado de la auditoria por
productor. De esta manera se podra reducir los tiempos y costos del proceso de
Certificacion.

o Portal Web donde el Gerente de la Cooperativa accedera al modulo de
Inteligencia de Negocios para consultar la informacion en tiempo real que le

facilitard la toma de decisiones.
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o App Web para los clientes de las cooperativas cooperativa (Traders,
Importadores nacionales e Internacionales y Tostadores), podra ser utilizado
desde cualquier dispositivo con navegador web. Y permitird acceder a
informacion sobre la trazabilidad del café, origen altitud, datos sobre el
productor, su historia, puntuacion en tasa, cantidad disponible a comercializar y
contar con un nuevo canal para fidelizar a sus clientes.

- Trato personalizado y solucion oportuna de incidentes acorde a un servicio de alta
calidad.

C. Segmentos de clientes

Existen cinco actores en nuestro negocio, el cliente de nuestra plataforma
AgroNativo es la Cooperativa y los usuarios son los productores, asesores técnicos, el
Comité Interno de Certificacion, el Gerente y los clientes de la cooperativa.

El segmento de clientes al cual estd enfocado AgroNativo, son las cooperativas
cafetaleras (asocian a pequefios productores, certifican y comercializan el café de sus
asociados y administran las ganancias en beneficio de sus socios) que se ubican en 5
regiones del Peru (Junin, San Martin, Cajamarca, Cusco y Amazonas) que representan
el 85% del total de productores y del area cultivable. De este universo la region San
Martin cuenta con 14 cooperativas cafetaleras PRODUCE - INEI (2017).

El negocio propuesto requiere conocer caracteristicas relevantes sobre el perfil del
cliente y el usuario, para ello se elabora los mapas de empatia que se encuentra en el
anexo 50 “Mapas de empatia”.

Para los usuarios del negocio propuesto, el segmento es:

- Los productores de las cooperativas cafetaleras interesados en realizar sus consultas
al supervisor de campo asignado, obtener recomendaciones y consultar las Buenas
Practicas Agricolas del café (BPA).

- Losasesores técnicos de las cooperativas que realizan visitas de campo, para realizar
la evaluacion de los campos, realizar recomendaciones y dar el seguimiento del
cumplimiento y la recopilacion de la informacién para la certificacion del café.

- Los Auditores Internos y el Comité Interno de Certificacion, quienes realizan el
proceso de control y registro de la informacion de los productores y el segundo la
evaluacion y auditoria para la certificacion.

- Los Gerentes y directivos, quienes necesitan de la informacion generada por la

cooperativa para tomar de decisiones.
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- Los clientes de la cooperativa (Traders, Importadores nacionales e Internacionales
y Tostadores), a quienes la cooperativa entrega informacion sobre calidad, cantidad
disponible a comercializar.

Para los clientes del negocio propuesto, el segmento es:
Las Cooperativas Cafetaleras a nivel nacional que realizan procesos de trazabilidad

y certificacion de los campos de sus asociados. Estos requieren de herramientas para ser

mas eficientes en sus procesos de trazabilidad y certificacion; tomar mejores decisiones

y la fidelizacién de sus clientes.

D. Propuestas de valor

Para disefar la propuesta de valor se usd El “Value Proposition Canvas” de

Strategyzer AG porque nos permite definir de manera mas adecuada la propuesta de

valor para cada uno de los segmentos de clientes, pues ataca las 3 partes de los perfiles

de cliente: Tareas, Frustraciones (“Pains”) y Beneficios (“Gains”).
Las propuestas de valor disefiadas son 5 que se listan a continuacion y cuyo detalle
se encuentra en el anexo 51 “Propuestas de valor™:

- Propuesta de valor 1: Para los productores

- Propuesta de valor 2: Para los asesores técnicos

- Propuesta de valor 3: Para el Comité de Certificacion

- Propuesta de valor 4: Para la Gerencia y Cooperativa

- Propuesta de valor 5: Para los Clientes de la Cooperativa

E. Diferenciacion
- Solucion dnica que combina trazabilidad, certificacion y
- Servicio integral: equipo de profesionales.
- Servicios innovadores.
- Trato personalizado
F. Canales
Los canales que utilizara la plataforma digital para entregar valor al cliente son:
- Comunicacion: Presencia en ferias, visitas comerciales y redes sociales.
- Evaluacion: Pilotos y demostraciones en vivo, Pagina web, y LinkedIn.
- Entrega: Se realizara a través de la Plataforma Web AgroNativo.

- Postventa: Soporte técnico, soporte comercial
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G. Estructura de costos

Se identifican los costos de inversion y aquellos que corresponde a los de
operaciones, los mismos que se encuentran en el anexo 52 “Estructura de costos”:
H. Estructura de ingresos

Los ingresos que sustentaran de la siguiente manera:

- Ingresos por suscripcion anual del servicio de la plataforma bajo los siguientes
planes:
o Plan Empresarial de S/ 46 por usuario al afio.
o Plan VIP de S/ 108 por usuario al afio.
o Para cooperativas que compren suscripciones por mas de 1,000 usuarios se
negociara un precio promocional de S/ 80 por usuario al afio.
o Los precios no incluyen los impuestos de ley, los mismos que deben de ser
agregados al comprobante de pago.
- Ingresos por publicidad (se evaluara el ingreso de proveedores que complementen
los servicios de la plataforma).
I.  Métricas claves
- Cantidad de Clientes por mes.
- Maérgenes de ganancias.
- Cantidad de certificaciones realizadas.
- Cantidad de observaciones y no conformidades.
- Maérgenes por pago a proveedores.
- Métricas relativas a la conversion del embudo de ventas.
- Tiempo de pago de clientes en afios.

La periodicidad de las métricas serd mensual. Estas métricas serviran para saber si
la empresa estad cumpliendo con los objetivos financieros trazados o en caso contrario
nos ayudara a hacer los ajustes correspondientes.

7.1.3. Factores clave de éxito considerados

Los FCE son variables que se deben tomar en cuenta antes y durante la realizacion
de un proyecto, ya que aportan informacion valiosa para alcanzar las metas y objetivos
de la empresa. Sin embargo, la determinacion de que es 0 que no es un FCE se basa en
lo general de un juicio subjetivo, ya que no existe una formula para determinar los FCE
con claridad. King S. & Burgess T. (2005).

Se desarrollaran los factores claves de éxito de la siguiente manera:
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- Factor humano: A fin de lograr la satisfaccién del cliente, se focalizaran esfuerzos
en el disefio y funcionalidad del software de trazabilidad. Asi también se brindarén
los canales necesarios para que se realice el soporte del software una vez
implementado.

- Factor analitico: La implementacion del software de trazabilidad, se ha disefiado
tomando en cuenta las necesidades de las Cooperativas cafetaleras y los objetivos
que pretenden a largo plazo. Es por ello que los modulos que contiene son
requeridos y criticos en el negocio de exportacion del café organico y de
especialidad. Las funcionalidades estaran proyectadas a abrir nuevos mercados u
oportunidades al cliente.

- Se pretende ser socios estratégicos de las Cooperativas, para lo cual pretendemos
mantener un analisis continuo del estado de sus procesos, tecnologia y produccion,
a fin de brindar nuevas soluciones asociadas a fin de que incrementen sus clientes
y ganancias.

- Marca global: Nos enfocaremos también a generar una marca global de nuestro
software de trazabilidad de café, apoyandonos en la diferenciacion que genera el
producto. De igual forma, lo haremos, a través de la investigacion y desarrollo de
nuevas funcionalidades y nuevos productos, que permitan abrir nuevos mercados a
nuestra empresa.

7.2.  Plan organizacional
Inicialmente los miembros del equipo inicial se haran cargo de todas las funciones

para poner en marcha la empresa de servicio digital. Conformada la empresa y con

utilidades se ira contratando personal especialista para enfrentar el aumento de
demanda. Se definiran funciones y actividades correspondientes a cada funcion asi
mismo otras necesidades demandas por el puesto de trabajo.

7.2.1. Constitucion de la empresa
La idea es calificada como startup, debido al potencial de escalabilidad ademas de

ser una idea basada en innovacion tecnol6gica. Las etapas necesarias para Su

constitucion se mencionan a continuacion.

7.2.1.1. Tipo de empresa
De decide constituir una Sociedad Anénima Cerrada segun la ley N° 26887 Ley

general de sociedades.
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7.2.1.2. Ubicacion Geografica

La oficina principal, asi como direccidon legal y el centro de operaciones logisticas
estara ubicado en el departamento de San Martin- Tarapoto, esto debido a las facilidades
para implementar el piloto, que servird de referencia para las demas Regiones
cafetaleras del Perd. Pudiendo establecer sucursales y agencias nivel nacional.
7.2.1.3. Estatuto

El estatuto debe ser simple a fin de facilitar su inscripcion en Registros Publicos,
considerando principalmente:

- Razon social de la empresa: AgroNativo S.A.C

- Nombre Comercial: AgroNativo

- Objetivo social: el objetivo de la empresa es proveer de una plataforma digital a
digital para la gestion de la trazabilidad en campo agricola, cuya informacion
generada sea consolidada para facilitar la toma de decisiones de las cooperativas
de café.

- Capital inicial: Definido en el Plan de Finanzas.

7.2.1.4. Régimen de poderes

A los socios se les proporciona las garantias para expresar su voluntad bajo un
sistema de decisiones mayoritarias y de concurrencia minima.

El 6rgano supremo es la junta de socios y es de esta junta de donde salen las
decisiones que son voluntad de los socios.

Las facultades necesarias para la representacion frente a terceros asumidas por el
Gerente General y de Administracion son: facultades contractuales, de representacion,
financieras, laborales.
7.2.1.5. Aspectos tributarios

En la etapa inicial de la empresa sera necesaria su inscripcién ante el Registro de
las MYPES (REMYPE) como microempresa, lo cual concuerda con el tamarfio de las
operaciones en cuanto no se supere las 150 UIT (S/570,000) y se cuente con un maximo
de 10 trabajadores.
7.2.1.6. Propiedad intelectual

La marca AgroNativo se registrara ante INDECOPI, asi mismo se registrara los
derechos de autor de la plataforma, imagenes, publicaciones, y cualquier intangible

asociado como propiedad intelectual de la compafiia.
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7.2.1.7. Establecimientos

A empresa cuenta con un departamento que serd utilizado para oficinas, asi mismo
sera esta el domicilio legal de la empresa.
7.2.1.8. Contratacion de colaborador

Inicialmente solo los miembros de la sociedad integraran la planilla, a contratacion
de los otros trabajadores se debe efectuar bajo contrato de locacion de servicios, y
clausulas de confidencialidad respecto a la informacién manejada, propiedad intelectual
transfiriendo los derechos de autoria a la empresa y clausulas de no competencia en
empresas similares mientras se preste el servicio, incluso meses posteriores.
7.2.2. Disefo organizacional

Formar un equipo multidisciplinario, orientado al cumplimiento de los objetivos y
de alto desempefio es importante, asi como tener la comunicacion entre todos los
integrantes de la empresa es vital; asi mismo conocer los lineamientos definidos y
objetivos de la organizacion.
7.2.2.1. Organigrama

En base a los criterios anteriormente sefialados se plantea el disefio del organigrama
del tipo funcional mostrado en la Figura 16, conformado por las gerencias y roles, para
este proyecto cada uno de los puestos de las gerencias seran tomadas por los integrantes
del proyecto:
- CEO: Raul Torres
- Gerente Comercial: Patricia Mejia
- Gerente de Administracion: Lupita Pino

- Gerente de Tl (CTO): Raul Torres (los dos primeros afios)

Figura 16 Organigrama propuesto

Junta de socios

Gerencia General

Gerencia Comercial Gerencia de Operaciones
Gerente Comercial Gerente de TI (CTQ)
[ [ ]

Gostor comercial Analista de MKT ¢lsn Disafincor DI | [ e
Programador de ayuda

Fuente: Elaboracion propia.
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El equipo de AgroNativo estard compuesto por 10 personas (en el caso del puesto
de Gerente de TI (CTO) los dos primeros afios estara a cargo del CEO) que conformaran
la planilla de la empresa que no incluye a la Junta de Socios, como se muestra la Tabla

31.
Tabla 32 Personal AgroNativo

Area Puesto N° Colaboradores
Gerencia General CEO 1
Gerencia Comercial Gerente Comercial 1
Gerencia de Operaciones Gerente de T1 (CTO)
Administracion Gerente de Administracion 1
Total 3

Fuente: Elaboracion propia.
El equipo de AgroNativo que comprende las personas que se contrata en la

modalidad de externalizacion de servicios son 8 personas, como se muestra la Tabla 32.

Tabla 33 Personal en modalidad de Externalizacion
Area Puesto N° Colaboradores
Asesoria Juridica Asesor Legal 1

Gerencia Comercial Gestor comercial 2
Analista de Marketing 1
Analista Programador 2
Gerencia de Operaciones Disefiador Ul / UX 1
Asistente de mesa de ayuda 1
Total 8
Fuente: Elaboracion propia.
7.2.2.2. Perfil de puestos
Los perfiles de los puestos para el equipo se encuentran en el anexo 54 “Perfiles de
puestos”.
7.2.2.3. Remuneraciones e incentivos

Se considera las remuneraciones para el inicio de operaciones por cada puesto creado
se muestran en la tabla 33, en esta se muestra una proyeccién de los 5 primeros afios,
Todos los colaboradores estaran en la planilla y recibiran todos los beneficios que la ley

actual les otorga. Al finalizar el quinto afio se evaluaran las remuneraciones.

Tabla 34 Remuneraciones de los trabajadores

Puesto Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Gerente General CEO S/3,500| S/3,500| S/3,500| S/6,000 S/ 6,000
Gerente Comercial S/3500| S/3,500| S/3,500| S/5,000 S/ 5,000
Gerente de TI (CTO) - -| S/3,500| S/5,000 S/ 5,000
Gerente de Administracion S/3500| S/3,500| S/3,500| S/5,000 S/ 5,000
Gestor comercial S/ 3,000 | S/ 3,000| S/3,000| S/4,500 S/ 4,500
Analista Programador S/ 2500 | S/ 2,500 S/2,500| S/4,000 S/ 4,000
Disefiador UI/UX - - - - S/ 3,000
Analista de Marketing - - - - S/ 3,500
Abogado S/ 500| S/ 500| S/ 500| S/ 500 S/ 500
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Fuente: Elaboracion propia.
7.2.24. Estimacion de crecimiento del personal

Se ha establecido la siguiente cantidad de colaboradores por puesto, proyectado a los
05 primeros afios. Al finalizar el quinto afio se evaluaran la cantidad del personal. Como

se muestra en la tabla 34.

Tabla 35 Crecimiento del personal

Puesto Afio 1 AR 2 Ao 3 Afo 4 ARo 5
Gerente General CEO 1 1 1 1 1
Gerente Comercial 1 1 1 1 1
Gerente de T1 (CTO) - - 1 1 1
Gerente de Administracién 1 1 1 1 1
Gestor comercial 1 1 2 2 2
Analista de Marketing - - - - 1
Analista Programador 1 2 2 2 2
Disefiador UI/UX - - - - 1
Asistente de mesa de ayuda 1 1 1 1 1
Abogado 1 1 1 1 1

Fuente: Elaboracion propia.

7.2.2.5. Lineamientos
Segun el espiritu con base en la metodologia Lean Startup y buscando generar un

ambiente donde sea propicia una cultura de innovacion y de mejora continua, el equipo

a conformarse debe regirse en los siguientes lineamientos:

a) Orientado a la innovacion: Generar un clima propicio que permitan compartir
ideas y colaborar en los procesos creativos para generar sinergia entre los
colaboradores.

b) Redes de trabajo en equipo: Conformar equipos multidisciplinarios con objetivos
comunes y decisiones compartidas.

c) Estructura horizontal: El organigrama refleja la organizacion de los puestos y sus
dependencias jerarquicas.

d) Maximizacién de la eficiencia: Siguiendo la filosofia Lean los ajustes se deben de
realizar lo mas pronto posible y optimizar en los gastos, eliminar las burocracias,
eliminar los horarios rigidos ni gastos innecesarios que no aporten valor.

7.3.  Estrategias de operaciones
El plan de operaciones describe el modelo de operaciones de “AgroNativo™ y su

estructura. Se muestra la arquitectura tecnoldgica y se detalla las principales actividades

operativas que dan vida al negocio y permiten desarrollar la estrategia presentada,
describiendo el funcionamiento de la plataforma para permitir ofrecer los servicios

asociados a la trazabilidad del café a los diferentes actores dentro de la cadena como
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son el productor, asesor técnico, comité de certificacion, gerencia y clientes de la
cooperativa (procesos clave del servicio).

Se describen cada uno de ellos puntualizando las principales tareas a realizar en
ellos. Ademas, se describe el servicio al cliente, el control de la calidad del servicio y
los factores criticos de éxito.

7.3.1. Arquitectura tecnologica

Para el posible uso de las funcionalidades de la plataforma, la arquitectura fisica se
encontrard en la nube (cliente/servidor web), otorga a los usuarios finales acceso a la
informacion y a los diferentes servicios digitales de forma transparente en entornos
multiplataforma (computadora de escritorio, laptops, tablets, smartphone, Smart TVs,
etc.) a través de internet. Se usara un servidor web para transferir los textos, imagenes,
formularios, etc., éste se ejecuta en un computador central esperando peticiones por
parte de un navegador web y responde a estas peticiones, mediante una pagina que se
exhibiré en el navegador o mostrando un mensaje si se detecto algun error.

El navegador muestra los textos, colores, videos y objetos de la pagina web; el
servidor web contiene la aplicacion que contiene la I6gica de negocio y este interactia
con los servicios como base de datos, servidor de correos, servicios como del SENAMI,
etc., para finalmente transferir la informacion a la pagina, como se muestra en el anexo
60 “Arquitectura fisica simplificada de AgroNativo”.

Adicionalmente, el software sera construido bajo una arquitectura Model View
Controller (MVC), que separa los datos (Modelo), la interfaz de usuario (Vista) y la
I6gica de negocio (Controlador), esta es conocida como la arquitectura logica de la
plataforma. EI Modelo se encarga del acceso a los datos, la Vista de mostrar estos datos
al usuario de forma amigable y ordenada, y el Controlador es el enlace entre el modelo
y la vista, dando toda la légica de negocio necesaria para una adecuada comunicacion
entre las capas, como se muestra en el anexo 61 “Arquitectura loégica de AgroNativo™.

El usuario ingresa a la plataforma a traves de la App o desde un navegador web al
portal web. Para ello ingresa su usuario y contrasefia que al ser verificado por el Sistema
le permitira ingresar a las diversas opciones de acuerdo a su perfil.

7.3.2. Descripcion técnica del servicio
La definicion del servicio se encuentra alineada a lo descrito en la propuesta del

modelo de negocio del capitulo 7.1.
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7.3.2.1.Marca AgroNativo

La marca AgroNativo es la marca de la nuestra plataforma de trazabilidad de origen
peruana que ofrece un conjunto de servicios especializados para las Cooperativas
Cafetaleras con el fin de apoyarlos a ser méas eficientes en sus procesos de trazabilidad
- certificacion y entregar este valor a los clientes de la cooperativa con el fin de

fidelizarlos, esta se muestra en la Figura 17.
Figura 17 Logotipo AgroNativo

ACRE NATLVO

Fuente: Elaboracion propia

7.3.2.2.El servicio y los planes

El servicio planteado consiste en una serie de app movil y portal web que permitiran
cubrir las necesidades de las cooperativas relacionadas a la trazabilidad del café en las
diferentes etapas como es en campo, en la etapa de certificacion, en planta y finalmente
cuando llegue a las manos del cliente final.

Las apps y pagina web de AgroNativo ofrece tres planes que estan alineadas a
nuestro modelo de negocio Freemium (algunas funcionalidades son gratis y otras de

pago) y la estrategia de Marketing como se muestra en la Figura 18.
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Figura 18 Planes que ofrecera AgroNativo
Planes de AgroNativo para cooperativas cafetaleras

AgroMNativo te da muchas herramientas GRATIS
Haz la migracion a Premium vy recibe aun mas

MAS POPULAR

.,

VIP Empresarial Gratis

El mas completo Pequefias y medianas cooperativas Aquellos que empiezan

> 108 2 ario rafio > 46 Sario/mo

El precionoinduye impuestos El precionoinduye impuestos Este plan muestraanuncios de

- AgroNativo
Pruébalo gratis 20 dias | Pruebalo gratis 30 dias

O bien, compralo ya mismo O bien, compralo ya mismo
v Todas las ventajas del plan ¥ App para el Agricultor v Acceso a funcionalidades
Empresarial v App para el Asesor Técnico basicas
v Web Appde trazabilidad v Web para el Comité de v Hasta 5 agricultoresy 1 Asesor

. . SEe e Técnico por asociacion.
v Acceso a APl (integracidn con otros Certificacion P

sistemas) v \Web para la Cooperativa— ¥ App para el Agricultor

v' Controles de administracidn ¥ App para Asesor Técnico

avanzada v Personalizacion de ma

¥ Informe de acceso a la trazabilidad ¥ Soporte por chat en tiempo real

v’ Soporte telefénico durante el
horario de atencidn

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Se detalla a continuacién cada uno de los planes.

7.3.2.3.Plan gratis (funcionalidades bésicas)

Este plan esta dirigido para las cooperativas que recién empiezan y desean una

herramienta de apoyo para sus productores y asesores sin costo.

Tendra acceso a las funcionalidades béasicas y acceso a dos aplicaciones moviles:
App para el Productor y App para el Asesor Técnico.

No existe restriccion de tiempo.

El representante de la cooperativa debera de registrarse en el portal web con sus
datos personales, cargo, teléfono, correo electronico, etc. y elegir la version Free. Y
después de pasar una confirmacion rapida el sistema le daré de alta y le brindara las
credenciales para ingresar y registrar a sus colaboradores (1 asesor técnico y 5
productos).

Este plan muestra anuncios de AgroNativo, el usuario al inscribirse de forma
gratuita acepta que sus datos pueden ser tratados con fines comerciales para enviarle
publicidad y comunicaciones de interés como informes y estadisticas relacionadas
al café. Sin embargo, tiene el derecho de solicitar la cancelacion del envio de la
publicidad e incluso la cancelacion del servicio cuando lo desee.

Con relacion a la app para el productor tendrd acceso a las siguientes

funcionalidades:
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o Ficha personal del productor donde podra cargar o actualizar los datos de la
finca, produccion, variedad, entre otros.

o Opcion para consultar las recomendaciones realizadas por el asesor técnico.

o Podra contar con un cuaderno virtual para registrar la recoleccién del cafe,
de esta manera podré registrar sus cosechas, gastos realizados y precio de
venta estimada. De esta manera podra calcular sus ganancias de forma
rapida.

o Acceso a una sala de chat con su asesor técnico, donde podré realizar todas
las preguntas relacionadas al café. Cuando el asesor técnico responda le
Ilegara una notificacién visual y audible notificando que tiene novedades.

o Acceso a una biblioteca virtual con un Catélogo de documentos con las
buenas practicas de cafe.

- Con relacion a la app para el Mdvil para el Asesor Técnico, se tienen las siguientes
funcionalidades:

o Acceso al registro de productores a mi cargo con opcion para actualizar los
sus datos. Aqui tendré adicionalmente una bitacora de factores de riesgo que
podrian afectar la produccion como son inundacion, sequias, rebalse del rio,
etc.

o Cuaderno virtual para realizar la Inspeccion Interna de Productores. Esto es
importante para llevar el adecuado control de la documentacion exigida en
el proceso de certificacion del café.

o La ventaja que tienen estos cuadernos virtuales es que tendran las
indicaciones y ayudas necesarias para tener el soporte documentario en cada
respuesta del cuestionario, asi como recomendaciones para llevar a cabo un
proceso de auditoria de forma satisfactoria.

o Cuaderno virtual de las recomendaciones realizadas a los productores.
Donde podré registrar las recomendaciones, asi como el cumplimiento de
las recomendaciones realizadas en la Gltima visita.

7.3.2.4. Plan empresarial (para pequefias y medianas cooperativas)
Contara con las apps del Productor y del Asesor Técnico sin limites y solo
dependera de la cantidad de usuarios que contrate.
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En este plan tendrd acceso a un Portal Web donde podrd acceder a diversas

funcionalidades organizadas por mddulos como son: Comité de Certificacion y

Cooperativa — Analitica y Business Intelligence, como se muestra a continuacion:

El modulo para el Comité de Certificacion esta dirigido para el Comité Interno de

certificacion integrado por el Jefe de Calidad o su reemplazo y los auditores externos

contratados por la cooperativa quienes realizarén la evaluacion de la documentacion

y los campos con el fin de realizar la certificacion de los campos de café. Este

modulo tendré las siguientes funcionalidades:

(@]

Una herramienta dinamica para realizar las consultas y busqueda en la base
de datos de productores bajo mas de 30 criterios de busqueda organizados
en 4 secciones: Datos Generales, Estandares a cumplir, Verificacion de
conformidad con las normas e Informacion Historica. El resultado se puede
guardar, exportarlo a Excel y descargar toda la documentacion en archivos
ZIP.

Una funcionalidad para ingresar el resultado de la auditoria a los
productores, donde podra buscar por nombre o codigo de productor,
actualizar el resultado, observaciones y recomendaciones. De requerir una
segunda visita también podra ingresar el levantamiento de las observaciones

o0 la sancion otorgada.

La versidbn empresarial contard con las siguientes opciones herramientas

administrativas y reportes:

o

o

o

Administracion de usuarios por tipo (productores, asesores técnicos, comité
interno y externo de certificacion y gerentes)

Administracion de productores

Administracion de asesores técnicos

Administracion de almacenes y centros de acopio

Administracion de zonas.

Reporte de Proyeccién de Produccion por tipo de café

Reporte de Stock en almacén

Con este plan también podra personalizar la plataforma con la marca o logo del

cliente, de esta manera los reportes saldran personalizados.
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- Contaréa con soporte al usuario via chat en tiempo virtual con nuestro departamento

de atencién al cliente que los atenderan de lunes a viernes en horario laboral de 9

am a6 pmy los sdbados de 9 ama 1 pm.
7.3.2.5.Plan VIP (El méas completo)
Contara con todas las ventajas del plan Empresarial y solo limitado por la cantidad

de usuarios que contrate. Este mddulo tendra las siguientes funcionalidades:

- Acceso a componentes APl que le brindara la posibilidad de integrarse a los

sistemas de la cooperativa.

- Controles de Administracion Avanzada que le brindaran el control total de sus datos

como son:

o

o

o

Las opciones que dispone la version empresarial.
Reporte de café por altitud

Reporte de Comparativos de inventarios

Consulta de usuarios registrados y acceso a modulos.
Cierre de registro de Inspeccion Interna

Cierre de registro de Inspeccion Externa

- Una nueva herramienta para ofrecer a sus clientes la trazabilidad del café que

adquieren en la palma de su mano. Para ello se disefio una App Web de Trazabilidad

al que el cliente podra acceder con solo leer el cddigo QR que se encontrard impreso

o adherido al producto que adquiera de nuestros clientes. Para el uso de esta

herramienta solo es necesario que el cliente use el software de su preferencia para

leer cédigos QR y acceda a la direccion web que lo llevara a una péagina web

responsiva que mostrara la historia del café en su equipo celular o tablet.

7.3.3. Procesos estratégicos

Se describen los procesos que deberan de realizar para que el negocio se mantenga

en el mercado, entregar valor y ser atractivos para los clientes y estrategias de expansion

para el posicionamiento de la plataforma.

7.3.3.1.Planificacién, direccion y control

La definicion de las estrategias se realizara de forma anual en la celebracion de la

junta de accionistas donde se deberan de trazar las metas a corto y largo plazo, los

objetivos de la empresa en cada una de sus areas, asi como los responsables de llevarlas

a cabo.
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El cumplimiento de las metas estaré a cargo de la Gerencia General y el Gerente
General es el responsable de dirigir las areas segun la misién y vision de la empresa.

Para llevar el control y seguimiento de los indicadores se utilizard un software de
Balance Score Card con el fin de automatizar y llevar el monitoreo del cumplimiento
de las metas a lo largo de su ciclo de vida, principalmente en las areas de marketing,
finanzas y Tl que son las mas criticas de la empresa. De esta manera todos los
responsables tendran acceso en todo momento a los indicadores y KPIs.
7.3.4. Procesos operativos

A continuacion, describiremos los 5 principales procesos que permitiran mantener
operativo el servicio, de esto describiremos las acciones genéricas que pueden realizar
los clientes, asi como los diferentes usuarios que ingresan a las Apps y portal web (el
detalle de cada proceso se encuentra en el anexo 55 “Principales procesos operativos™).
- Proceso para la contratacion del servicio de AgroNativo.
- Proceso consultas entre el productor y su asesor técnico.
- Proceso de auditoria interna de los campos de productores.
- Proceso de auditoria externa de Productores por el Comité Interno de Certificacion.
- Proceso de consulta de la trazabilidad del café.
7.3.5. Proveedores: Desarrollo de la plataforma

Inicialmente se contratara los servicios de una empresa de desarrollo de software
para el desarrollo de las 2 Apps (el portal web serd desarrollada por uno de los socios
de la empresa), estos desarrollos deben seguir estdndares del mercado para la
programacion como la documentacion técnica, de modo que los sistemas sean faciles
de mantener y escalar.
7.3.6. Proveedores: Mantenimiento de servicios informaticos

El mantenimiento y soporte estara a cargo del personal técnico contratado por la
AgroNativo. Este realizara las mejoras y actualizaciones incrementales a la plataforma
segun la filosofia Lean Startup.

Se contara con una suscripcion a la tienda de aplicaciones (Play Store) para subir
las actualizaciones de las Apps y puedan ser descargadas.

Se contratara a un proveedor del alojamiento web (Hosting), quien se le encargara
el registro del dominio y pagara anualmente por espacio en la nube. Este pago debera

de incluir el servicio de correos corporativos.
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Para compartir documentos se usard el servicio Microsoft OneDrive, este servicio
viene con el paquete de Microsoft Office y brinda 5 GB de espacio; este nos permitira
compartir los documentos de trabajo entre el personal de AgroNativo y nuestros
principales socios comerciales (stakeholders).

7.3.7. Control de calidad de la plataforma

Al ser un servicio por suscripcién de Tecnologias de la Informacion, se utilizar el
marco de referencia ITIL (Information Technology Infrastructure Library) que es un
conjunto de buenas practicas usadas para la gestion de servicios de tecnologias de la
informacion, el desarrollo y las operaciones.

La disponibilidad esperada es del 99.99%, las 24 horas del dia los 365 dias del afio,
a excepcion de algun fallo general incurrido a algin proveedor externo, o un proceso de
actualizacion o mantenimiento que sera comunicado con anticipacion a nuestros
clientes.

La Concurrencia, que esté relacionada al nimero de usuarios conectados al mismo
tiempo, para ello la plataforma debera de responder correctamente aun en cargas. Esto
se solicitara al proveedor que desarrollara la plataforma, por medio de diversas pruebas
de stress.

Seguridad, en caso de alguna falla la plataforma debe garantiza la integridad de los
datos y no debe permitir la pérdida de informacion. Esto se encontrara contemplado
desde el desarrollo de la plataforma y solicitado al proveedor que desarrollara la
plataforma. Las apps y los mddulos de la plataforma contaran con usuarios y claves
secretas. Dentro del contrato al proveedor de hosting se contemplara politicas de
respaldos (backup) diarios.

Confidencialidad, se garantiza la confidencialidad de los datos que se almacenen.
Documentacion, se solicitard que se entregue documentacion tanto de nivel técnico
como de usuario respecto a la app y pagina web.

7.3.8. Factores criticos de éxito

Los factores criticos que identificamos para el éxito del servicio y que debemos

garantizar para la satisfaccion de nuestros clientes son los siguientes:

- Disponibilidad de la plataforma.

- Buena performance de la plataforma.

- Herramientas Utiles y faciles de usar para que el asesor técnico puede realizar la

auditorfa interna de certificacién con un minimo de errores.
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- Herramientas utiles para el Comité Interno de Certificacion pueda contar con la
informacion de los productores de forma rapida y reducir el tiempo de la
certificacion.

- Rapidez y facilidad en la basqueda de la informacion.

- Que el 100% de los campos que se certifican en la cooperativa sean procesadas
usando la plataforma.

- Propiciar el uso de la aplicacién web de trazabilidad como punto clave para mostrar
el valor de la trazabilidad del café y sea un punto clave para la fidelizacion de los
clientes.

7.4. Disefio de la plataforma digital

7.4.1. Estrategia del disefio del sistema
Este documento proporciona informacion de disefio de alto nivel solucién para el

desarrollo de la Plataforma de Trazabilidad de la empresa AGRONATIVO.

El contexto de la solucion identifica los componentes de alto nivel de la solucion y
su interaccidn con otros sistemas, proporciona representaciones graficas, asi como a las
descripciones textuales de la solucion. El contexto de la solucién a veces puede mostrar
varios niveles para ofrecer mas detalle en el siguiente nivel de la solucion. Para el
proyecto de “Plataforma de Trazabilidad AgroNativo”, se proporciona el “High Level
Context” en el Diagrama de Arquitectura de la plataforma tecnoldgica.

7.4.2. Arquitectura de la plataforma tecnolégica

Figura 19 Arquitectura Infraestructura Plataforma de Trazabilidad AgroNativo
(

AGRONATIVO
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Aplicativo de
Agronative

Contacto
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———
Internet
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Firewall Windols 2017
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h 4
- DB Instance
S MS SQL Server 2014
=
Exchange Service Instance
. v

Fuente: Elaboracion propia
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Como se muestra en la Figura 19, el usuario ingresa a la plataforma a través de la
App o desde un navegador web. Para ello ingresa su usuario y contrasefia que al ser
verificado por el Sistema le permitird ingresar a las diversas opciones de acuerdo a su
perfil. La arquitectura estd compuesta de una plataforma Web y App en Android
denominado “Plataforma de Trazabilidad” que estara constituido por lo siguiente:

- Una App en Android para el Productor
- Una App en Android para el Asesor Técnico.
- Una aplicacion Web que debera de tener los siguientes mddulos: Comité de

Certificacion, Cooperativa - Analitica / Business Intelligence y Trazabilidad.

La aplicacion principal o core se encuentra alojado en la nube en un servidor
Windows Server 2017 con Internet Information Server 7.5 y corriendo aplicaciones
ASP.net 4.5. La informacion se almacena en una base de datos MS SQL Server 2014 y
cuenta con un repositorio de archivos (File Server Instance) donde se almacenara los
documentos, pdf e imagenes y backups de los clientes.

7.4.3. Implementacion tecnolégica
El detalle de la implementacion tecnoldgica se encuentra en el anexo 56

“Implementacion tecnologica”.

7.4.4. Disefio de la plataforma

El disefio de la solucion para el proyecto de “Plataforma de Trazabilidad” describe
los componentes que son necesarios para cumplir los objetivos y requisitos para el
proyecto.
7.4.5. Prototipado de la plataforma

Para el Prototipado se propone el desarrollo de una propuesta de User Experience
(UX) Design que segun la UX Box de Rex Hartson y Ardha Pyla es el proceso de
creacion de productos que proporcionan experiencias significativas y relevantes para
los usuarios. Esto implica el disefio de todo el proceso de adquisicion e integracion del
producto, incluidos los aspectos de la marca, el disefio, la usabilidad y la funcion.

El prototipo propuesto se realiza en base a los guidelines de uso propuestos por
Android de Google y aplicaciones web responsivas.

Para la tesis se elaboro el prototipo de los siguientes mddulos del sistema que esta
dirigido a los principales usuarios (el detalle de los mismos se encuentre en el anexo 57

“Prototipos de la plataforma”) siendo estos:
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- Prototipo del aplicativo mdvil para el productor.

- Prototipo del aplicativo movil para el asesor técnico.

- Componentes de integracion.

- Prototipo del componente Web - Modulo para el Comité de Certificacion.

- Prototipo del componente Web - Mddulo para la Cooperativa - Analitica / Business
Intelligence.

- Prototipo del componente Web — Trazabilidad.

7.5.  Plan de Marketing

Este capitulo presenta los objetivos de Marketing, asi como las estrategias de
marketing de marketing mix planificados para el plan de negocios de “AgroNativo”.

Para su elaboracion se tom6 como referencia la estructura recomendada por José
Maria Sainz de Vicuia (2018) en su libro “El plan de marketing en la practica” 222 ed.
7.5.1. Objetivos de Marketing

El objetivo general es lograr el posicionamiento de la nueva marca “AgroNativo”
en el mercado local de cooperativas cafetaleras que certifican sus productos de tal
manera que sea el primero en mente “top of mind”, y en consecuencia obtener una
participacion del mercado del 10% en las 5 principales regiones cafetaleras del Pert que
juntas suman el 87% del total de productores y del area cultivable.

a. Objetivos cuantitativos

- Generar 16.2 mil usuarios registrados en el primer afio. Estos pueden ser usuarios
con algun plan como: gratis, o pagado. Y este publico objetivo sea usuario activo
de la plataforma.

- Lograr incrementar un 1.5% de usuarios sobre el primer afio en los dos siguientes
afos.

- Lograr que de los 16.2 mil usuarios por lo menos el 50% este inscrito en uno de los
planes de pago. Para ello la cooperativa debe adquirir un plan de pago por la
cantidad de usuarios que necesite.

- Lograr un ingreso de S/ 351.4 mil por la suscripcion de usuarios en el plan VIP en
el primer afio.

- Lograr un ingreso de S/ 224.9 mil por la suscripcion de usuarios el plan Empresarial

en el primer afio.
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- Obtener 500 participantes en un grupo cerrado en Facebook durante el primer afio
de operacion de la plataforma. A este grupo solo perteneceran gerentes y directivos
de cooperativas a quienes se les entregara informacion de alto valor relacionada al
café y a la plataforma “AgroNativo”.

b. Objetivos cualitativos

- Lograr posicionar a “AgroNativo” como una propuesta innovadora de solucion a
los problemas fundamentales de las Cooperativas en la cadena productiva del café.

- Fidelizar a nuestros clientes de tal manera que sean los principales embajadores y
recomendar el uso de la plataforma.

7.5.2. Estrategias de marketing

Describimos a continuacion las estrategias de marketing necesarias para llevar a
cabo el plan.

a) Estrategia genérica

Se eligié como la estrategia de marketing genérica a la estrategia de diferenciacion,
dado que las funcionalidades de la plataforma que proponemos, cubre la necesidad de
ser mas eficientes en sus procesos de trazabilidad y certificacion del café, ademas de

trasladar este valor a sus clientes en el extranjero con el fin de mejorar la fidelizacion a

sus productos.

b) Estrategia de crecimiento

De la matriz de Ansoff como se muestra en la figura 35, el crecimiento de la
plataforma en el largo plazo se basard en el desarrollo de nuevos mercados y la
diversificacion.

Tabla 36 Matriz Ansoff

PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS

PENETRACION DE DESARROLLO DE
ACTUALES MERCADOS NUEVOS PRODUCTOS

DESARROLLO DE .
NUEVOS NUEVOS DIVERSIFICACION
MERCADOS

Elaboracion: Autores de la tesis

Desarrollo de nuevos mercados
Como primera etapa, el negocio se expandird en las 5 principales regiones

cafetaleras del Per( que juntas concentran mas del 87% de la produccion nacional; y
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estas son San Martin (26,7%), Junin (22%), Cajamarca (18,8%), Amazonas (12,1%) y
Cusco (7,8%).

Como segunda etapa, se expandira a sectores como las paltas, quinua, etc. que
también realizan el proceso de certificacion como requisito para la exportacion de sus
productos.

Para ello se espera desarrollar una nueva version que incorpore las fichas de
certificacion adecuada a dichos productos, sin embargo son menores porque todas ellas
parten de un comun como es la certificacion organica.

Diversificacion

Se realizara una diversificacion de servicios como brindar una plataforma de e-
commerce donde nuestros clientes puedan ofrecer y subastar sus productos, ademas de
la apertura a otros proveedores de servicios.

c) Estrategia de segmentacion

El segmento elegido, segun las fuentes secundarias con cooperativas cafetaleras
que realizan procesos de certificacion bajo diferentes sellos.

Como parte de la investigacion se encontrd que existen dos subsegmentos a los que
va dirigida la plataforma “AgroNativo™:

Segmento Cooperativas que venden en el mercado local

Estas cooperativas comercializan el café en el mercado local a través de
intermediarios, acopiadores o “traders” que lo compran en el Peri. Normalmente son
pequefas cooperativas que no disponen del capital para viajar en busqueda de clientes.
Estas cooperativas buscan vender sus productos en el mercado local a los llamados
“traders” por ser mas comodo, sin embargo no siempre consiguen el mejor precio.

Segmento Cooperativas que comercializan directamente a clientes
internacionales

Este segmento estd compuesto por las cooperativas que participan en ferias
nacionales e internacionales en busqueda de clientes a quienes comercializar en forma
directa sin intermediarios. Normalmente son grandes cooperativas de mas de 500
socios. Estas cooperativas tienen especialistas de comercio exterior que se encargan de
las gestiones con los operadores logisticos y exportan el producto a sus clientes en el

exterior.

127



d) Publico objetivo

Entre las caracteristicas del publico objetivo de “AgroNativo” se encuentran las
que se detallan a continuacion:

En el aspecto social-demogréfico, el perfil del cliente de “AgroNativo” son las
cooperativas cafetaleras que certifican las fincas de café de sus socios, pueden exportar
su producto o venderlo localmente. Mas del 87% de ellas se encuentran distribuidos en
5 principales regiones cafetaleras del Perd. EI mercado potencial es 135 mil hectareas
de tierras con cultivos de café con certificacion lo que involucra a cerca de 40 mil
familias que equivalen al 30% del universo que se encuentran asociados principalmente
en cooperativas.

En cuanto al aspecto psicografico, se caracterizan principalmente por ofrecer café
sin tostar o como materia prima (a granel en sacos). Pero también existe otro grupo que
ya procesa una pequefia parte para ofrecerlo como producto final.

Conductualmente, buscan continuamente mejorar la calidad de sus productos y
certificarlos con sellos reconocidos internacionalmente con el fin de negociar mejores
precios con sus clientes. Ademas, estan en continua busqueda de nuevos clientes y se
preocupan en fidelizar a los actuales.

e) Estrategia de posicionamiento

Las estrategias de marketing mix que se trabajaran a continuacion se basan en el
siguiente enunciado del posicionamiento:

Ser el “top of mind” a la hora de pensar en trazabilidad digital del café, prefiriendo

a la plataforma digital “AgroNativo” sobre las demés soluciones del mercado.

El factor de diferenciaciéon esta basado en el modelo de negocio Unico en el
mercado, en el cual la cooperativa cubre la necesidad de ser méas eficientes en sus
procesos de trazabilidad y certificacion, ademas de trasladar este valor a sus clientes en
el extranjero con el fin de mejorar la fidelizacion a sus productos.

El beneficio diferencial de la propuesta yace en las siguientes caracteristicas:

- Para el productor el proveer un lugar unico (plataforma) donde podran realizar sus
consultas al supervisor de campo, obtener recomendaciones y consultar las Buenas
Practicas Agricolas del café (BPA).

- Parael asesor técnico, proveer un lugar Gnico (plataforma) donde podra: administrar

la informacion de los productores a mi cargo, llevar el registro de la informacion de
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las inspecciones internas, y registrar y realizar el seguimiento de las
recomendaciones a los productores.

- Para el Comité de Certificacion, proveer un lugar unico (plataforma) donde podra:
consultar bajo diversos criterios la informacion de los productores a certificar y
actualizar el resultado de la auditoria externa.

- Para la Cooperativa y Gerencia, un lugar Unico (plataforma) donde el Gerente y
Cooperativa podran administrar toda la informacién relacionada a la trazabilidad y
certificacion de su organizacion.

- Para los clientes de la cooperativa, un lugar Unico (plataforma) donde el cliente de
la cooperativa podra: consultar la trazabilidad del café que adquiere y de esta manera
trasladar ese valor a sus clientes.

Slogan

“El poder de la trazabilidad en tus manos”

f) Estrategia de fidelizacion
La propuesta de negocio de “AgroNativo” es uno de tipo B2B por ello es importante

mantener una relacion one to one con nuestros clientes, por ello como primer paso

necesitamos conocerlos.

La plataforma registrara en un sistema CRM (Customer relationship management)
la informacion relevante sobre sus clientes, que debera ser analizada periédicamente
para descubrir sus necesidades y brindarles una mejor experiencia con herramientas mas
enriquecidas. Otra estrategia importante sera las visitas periddicas por nuestro agente
comercial con la finalidad de estrechar lazos comerciales y descubrir oportunidades de
mejora y comerciales. Para mantener una buena comunicacion con los clientes, las
lineas telefonicas de nuestro call center funcionaran en horario de oficina, sin embargo
las redes sociales se atenderan en horario extendido.

Estrategia de valor percibido

Para lograr que nuestros usuarios tengan una experiencia memorable desde el
primer momento, la plataforma sera disefiada para ser usada de forma intuitiva,
amigable y segura.

7.5.3. Estrategias de Marketing Mix

Los instrumentos de Marketing Mix que desarrollaremos para alcanzar los

objetivos de la organizacién son:
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a) Producto - servicio

La plataforma “AgroNativo” es una empresa que ofrece una solucion en la nube
con servicios especializados para las Cooperativas Cafetaleras con el fin de apoyarlos a
ser mas eficientes en sus procesos de trazabilidad y certificacion; ademas de contar con
herramientas para la tomar decisiones y la fidelizacion de sus clientes.

Atributos:
- Orientado a las cooperativas que certifican el café.

- Calidad en el servicio

La marca
A continuaciéon en la Figura 20 se describen los componentes de la marca

“AgroNativo”.
Figura 20 Logotipo de AgroNativo

AGRE NATTVO

Fuente: Elaboracion propia

Componente verbal
Esta compuesto por la frase AGRO NATIVO

Componente iconico
Estad compuesto por:

- Un grano de café que hace las veces de la primera letra “o0” del texto AGRO.

- Dos hojas de color verde que nos identifica directamente con la naturaleza.

- Enla parte inferior una linea con dos circulos que representa el camino que recorre
el café y viene a ser la trazabilidad.

Componente cromatico

- Verde: se asocia a la naturaleza, salud, vida, alimentos saludables.

- Marrdn: se asocia con el color del café tostado listo para

Componente psicolégico

- El logotipo hace alusion a los origenes del café que es cultivado en las
profundidades de la selva peruana por pequefios productores de comunidades con

historia ancestral.
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b) Precios
La estrategia de precios “AgroNativo” se basan en una estrategia de fijacion de
precios basada en el valor percibido. Apoyado con servicios que son de alto valor
afiadido y de alto interés por el publico objetivo. Para ello se dispone de tres planes que
estan alineadas a nuestro modelo de negocio Freemium que se describieron en detalle
en punto 7.3.2 “Descripcion técnica del servicio” que pertenece al Plan de Operacion.
En la Tabla 36 se muestra los diversos planes asi como la comparacion de

beneficios de cada uno de ellos.

Tabla 37 Planes de suscripcién anual

Planes
Beneficios Gratis Empresarial VIP
- S/ 46 S/ 108
Muestra anuncios X
Limite de usuarios 5 agricultgrgs y Todos I_os que Todos I_os que
1 asesor técnico adquiera adquiera

App para el Agricultor X X X
App para Asesor Técnico X X X
Web para el Comité de Certificacion X X

. . X X
Wel_) para la Cc_)operatlva — Analiticay 5 herramientasy | 7 herramientasy
Business Intelligence

2 reportes 6 reportes

Personalizacion de marca X X
Soporte por chat en tiempo real X X
Web App de trazabilidad X
Acceso a API (integracion con otros X
sistemas)
Controles de administracién avanzada X
Informe de acceso a la trazabilidad X
Soporte telefénico durante el horario de X
atencion

Elaboracion: Autores de la tesis

- Para las cooperativas que adquieran suscripciones mayores de 1,000 usuarios se
negociara un precio promocional de S/ 80 por usuario al afio.
- Los precios no incluyen los impuestos de ley, los mismos que deben de ser
agregados al comprobante de pago.
C) Plaza
Describimos donde y cuando se entrega el servicio y los canales de atencion. A
continuacion, se explican cada de los canales que utilizara la plataforma digital para
entregar valor al cliente organizado por fase:

- Comunicacion: La plataforma para comunicar su propuesta a sus clientes realizara:
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d)

o

(@]

Visitas comerciales a las cooperativas para realizar presentaciones y demos
a los directivos y principales tomadores de decisiones “stakeholders”
mostrando las bondades de la plataforma. Esta estrategia es la mas importante
en nuestro modelo de negocio y se espera un porcentaje de conversion igual
al 49.5% del publico objetivo en el primer afio. Este porcentaje representa a
los usuarios activos en cualquier plan ya sea gratis o de pago. De este
porcentaje se espera el 50% adquiera un plan de pago a traves de la
cooperativa.

Se debera de tener presencia en las ferias especializadas del café para reforzar
la posicion la marca “AgroNativo” en el mercado.

Se contara con un canal en redes sociales en Facebook de tipo grupo cerrado
que los participantes seran gerentes y directivos de cooperativas a quienes se
les entregard informacion de alto valor relacionada al café.

También se usara el correo electronico para tener una comunicacion fluida

con nuestros clientes y stakeholders.

Evaluacion:

o

Se cuenta con planes de prueba de 30 dias donde las cooperativas interesadas
en probar las bondades puedan hacer pilotos y coordinar demostraciones en
vivo en sus instalaciones o por videoconferencia.

En la pagina web de la empresa www.agronativo.pe, y en la red LinkedIn se
colgaran videos promocionales y spots publicitarios que muestren parte de
las bondades de la plataforma.

Entrega: La entrega del servicio se realizara a través de la Plataforma de
AgroNativo a través de los diversos canales apps y portal web pensado en las

necesidades de nuestros clientes.

Postventa

O

Se cuenta con soporte técnico especializado preparado para asistir a nuestros
clientes ya sea por teléfono, chat o acceso remoto.

Nuestro agente comercial esta preparado para absolver las dudas de nuestros
clientes y ayudarlos en elegir el mejor paquete o personalizacion que se ajuste

a sus necesidades.

Promocién y publicidad

La estrategia de promocion en este plan de negocio girara en dos canales.
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- Las visitas comerciales es la estrategia mas importante por nuestro modelo de
negocio dirigido a cooperativas donde el tomador de decision representa a cientos y
hasta miles de productores que para el caso contabilizan como usuarios
independientemente de la cantidad de hectareas que cuenten cada uno de ellos.

- Buscar la participacion en los eventos especializados de café.

- Organizar eventos de lanzamiento que se realizardn en auditorios de los principales
hoteles de la region, este debera congregar a gerentes y tomadores de decision de
las principales cooperativas con el fin de lograr que el 90% se suscriban al plan
gratis y/o se suscriban a un plan de prueba ademéas de agendar reuniones para
incentivar la migracion a un plan de pago. El costo aproximado de 4 horas en un
centro de convenciones en un hotel 4 estrellas donde incluye el soporte audiovisual
(proyectos y puntero) es de S/ 4,000 en promedio.

e) Personas

Los colaboradores es la pieza clave para el correcto funcionamiento del negocio en
especial los que ofrecen servicios, por ello se debe contar con el equipo correcto que
cumplan el perfil adecuado para cumplir con sus funciones y los objetivos de la
empresa. El detalle de perfiles y del equipo se detalla en el capitulo 7.2 (Plan
organizacional).

f) Procesos
Los procesos para el correcto funcionamiento de “AgroNativo” y garantizar la

calidad de servicio se detallaron en el capitulo 7.3 (Plan de operaciones).

9) Productividad - Propuesta de valor

La estrategia de propuesta de valor se detalla en el capitulo 7.1 (Propuesta de
Modelo de Negocio).

7.6.  Estrategias de Responsabilidad Social Empresarial — RSE

Responsabilidad social es la forma de gestionar atendiendo a los grupos de intereés,
buscando un desarrollo sostenible, cumpliendo las leyes.

7.6.1. Misidn, vision

Mision: Nuestra mision es Satisfacer las necesidades y expectativa de nuestros clientes;

suministrandoles servicios alta calidad que solucionen los problemas fundamentales en

la cadena productiva del café, dando apoyo a los productores proporcionandoles una

herramienta para integrarse al uso nuevas tecnologias, siguiendo los principios de
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conducta y accion alineados al cumplimiento de los objetivos de desarrollo sostenible
(ODS).

Vision: Ser la plataforma digital de trazabilidad lider en las Cooperativas Cafetaleras a

nivel nacional, siendo un modelo de referencia de aporte de conocimiento e innovacion

en el sector agroexportador.

Valores:

Confianza: AgroNativo, sera reconocida como una plataforma de confianza que
brinde servicios especializados a las Cooperativas Cafetaleras para ser mas
eficientes en sus procesos de trazabilidad y certificacion; toma de decisiones y la
fidelizacion de sus clientes.

Flexibilidad: Tanto en el tamafio, porque podra ser usada por un productor
independiente a cooperativas con cientos de socios, como flexibilidad en operada
por diferentes dispositivos como smartphones, Tablet o computadoras de escritorio.
Eficiencia: La plataforma permitira el ahorro de tiempo a los diferentes actores de
la cadena del café al brindar un canal digital para compartir informacion y ser mas

eficientes en los procesos de trazabilidad y certificacion.

7.6.2. Grupos de interés

Cooperativas exportadoras de café
Miembros de equipo

Proveedores de servicios
Productores asociados

Técnicos agricolas

7.6.3. Objetivos

Fomentar la responsabilidad social en AgroNativo.

Promover un buen clima laboral.

Evaluar a los empleados a fin de mejoras en el sueldo, promoviendo
acercamientos entre empleados.

Evitar discriminacidn, acosos, hostigamientos, abuso sexual y de autoridad en la
empresa.

Realizar campaiias de salud.

Solucionar los problemas, quejas y sugerencias de los clientes.

Cumplir con fechas de pago a personal y proveedores.
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7.6.4. Lineas de actuacion y plan de medidas

El detalle se encuentra en el anexo 58 “Estrategias de responsabilidad social
empresarial”
7.6.5. Principios

El detalle de los principios se encuentra en el anexo 59 “Principios empresariales de

AgroNativo”
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CAPITULO VIII. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

El objetivo de este capitulo es analizar la viabilidad econdmica y financiera del
proyecto para lo cual se definira el total de la inversion luego se determinaran los gastos
administrativos y los gastos de ventas del proyecto, para efectuar este analisis, se hace
uso de las principales herramientas financieras las cuales son el flujo de caja econémico,
de inversion y financiero, para obtener el valor actual neto y la tasa interna de retorno.
8.1.  Inversion inicial

La inversion inicial estd conformada principalmente por la compra de activos fijos
e intangibles (desarrollo del software), gastos pre operativos (implementacién de la
oficina y constitucion de la empresa) y el capital de trabajo necesario para soportar la
operacion. Estas inversiones consideran lo minimo indispensable que nos permitira
desplegar las operaciones. EI monto total de inversion asciende a los S/ 104,837.00
soles, El detalle se puede observar en la Tabla 37 y 38
8.1.1. Activos fijos

Es la suma del monto de 6,850.00 soles utilizado para comprar laptops que servira
para realizar las demostraciones comerciales, dado que los demas muebles que las

oficinas requieren estan contemplados en el alquiler de Oficina.
Tabla 38 Activos Intangibles

: Unidad de
Equipos de computo medida Valor
Laptops Compatibles unidad 6,000
Impresoras unidad 550
Proyector unidad 300
Total 6,850

Elaboracion: autores de la tesis.

8.1.2. Activos intangibles
Esta constituido por el costo de constitucion, desarrollo a medida del portal web y
la integracion con la pasarela de pagos. Inversion en Marketing y la inversion

preoperativa.
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Tabla 39 Activos intangibles

Inversion en Intangibles Unidad de medida Valor
Constitucion de empresa Soles 2,390
Inversion en desarrollo Soles 76,580
Inversion en marketing Soles 17,000
Inversion pre-operativo Soles 10,774
Inversion operativo afio 1 Soles 187,273

Total 294,017

Fuente: Elaboracion propia

8.1.3. Calculo de capital de trabajo
El capital de trabajo se utilizd el método del costo de produccion, para lo cual se
calculd el costo de operacion anual y se considero un siclo de conversion de 6 meses.

El cual nos permitio inferir que el capital de trabajo requerido es de S/ 187,273 Soles.
Tabla 40 Caélculo del capital de trabajo

Costo de Operacion Afo 1 SOLES
() Costos del personal 112.560.00
(-) Gastos administrativos 52,872.00
(-) Gastos de ventas 209,114.00

Total, Costo Operacion anual 374,546.00

Necesidad de financiamiento (1/12) *6 187,273.00

Capital de trabajo requerido soles 187,273.00

Fuente: Elaboracion propia

8.2.  Proyeccion de resultados
8.2.1. Presupuesto de ingresos

Se considera que el ingreso principal proviene de la suscripcién de cada hectarea
de socios de las Cooperativas; la proyeccién de los ingresos del negocio se realiz6
utilizando la informacion obtenida del estudio del mercado donde el precio minimo
indicado por los entrevistados va en rangos diversos entre los 3 a 5 soles por hectarea
mensual, los cuales fueron determinados por una pregunta abierta a los gerentes de las
Cooperativas.

Quienes manifestaron que al inicio del afio habria que iniciar con la mitad de las
hectareas de sus productores y dependiendo de la gestion y resultados de este se
incrementaria el segundo afio hasta llegar al 100%. Por lo que en este célculo se

considero dos planes de ingreso.
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Plan Vip: el precio de este plan es de 108 soles anuales por cada productor que
equivale a 3 soles mensual por cada hectéarea del productor (considerando que tiene 3
ha promedio cada productor).

Plan Empresarial: el precio de este plan es de 46 soles anuales por cada productor
que equivale a un precio de 1.28 soles mensuales por hectarea para cada productor
(considerando 3 Ha promedio por productor)

La evaluacion para este proyecto es de 10 afios de operacion, la proyeccion de los
clientes potenciales se efectud considerando los productores certificados que registra
Senasa en las principales Regiones cafetaleras del Peru. versus en anélisis Efectuado en
la Region San Martin; de los cuales se pudo inferir una proyeccion para las demas
regiones.

de evolucion de las distintas escalas definidas en base al volumen de
coordinaciones trimestrales de los clientes (ver la estrategia de servicio y precio en el
Capitulo de Marketing); y por altimo, la proyeccidn del mix en porcentaje entre los plan
vip y Premium.

La conversion inicial de los clientes segun los planes es 20% y 30% de incremento
anual hasta llegar al 48% y 2% de ambos planes. Manteniendo de ese modo un escenario
conservador 50% del total de productores certificados. Asi mismo, se considero el
incremento minimo del 1.5 % de hectareas para las cooperativas respecto al afio anterior
segun estudio de mercado. quedando abierta la posibilidad de rentabilizar cobrando una

comision por publicidad en la plataforma en una etapa posterior de escalabilidad.
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Tabla 41 Presupuesto de Ingresos

San Martin | Junin | Cajamarca|Cusco | Amazonas | Otros
ANALISIS Productores orgénicos de café segin SENASA (2017)

2.605 8.066 13.286 3.759 5.178 5.580
Est. Cooperativas de San Martin Total, prod Org. Productores 50%
Oro Verde 940 470
Aproeco 538 269
CAC Tocache 252 126
Frutos de Selva 284,2 142
Fe y Esperanza 180 90
CAC Divisoria 382,2 191
Total, p_roductores afiliados a Cooperativas 2.576,00 1.288.20
- potencial mercado
% de conversion, para asumir desde 2° periodo) 49,45% 49,45% |49,45% 49,45% |49,45%
Proyeccion de demanda potenciales en principales Regiones 1.288,00 3.989,00 | 6.570,00 1.859,00 | 2.561,00
TOTAL, de productores ORGANICO mercado potencial (5 principales regiones = 87% del total) 32.894
Total, de productores ORGANICOS suscritos el 1° afio 16.267 49,5% <-- % de conversion efectiva

Proyeccion de ventas por Afio Plan Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Aflo5 | Afio6 | Afio 7 | Aflo 8 | Afio 9 | Afio 10
| Ajuste por inflacién | 2,50% 100 [1,03 [1,05 [108 [110 [113 [1,06 [119 [122 [1,25
Factor crecimiento de hectareas objetivo % 0,009 | 15% | 15%/| 15%| 15%| 15% | 15%/| 15%/| 15% 1,5%
TOTAL, de productores suscritos por afio 16.267 | 16.511 | 16.759 | 17.010 | 17.265 | 17.524 | 17.787 | 18.054 | 18.325 | 18.600
9% Total Market share Productores o Vip 20% 30%| 35% | 40%| 43%| 46%| 48%| 48%| 48% 48%
objetivo ° Empresarial 30%| 20%| 15% | 10% 7% 4% 2% 2% 2% 2%
Ml_grficmn al plan VIP Market productores % 10% 50 506 30 30 204 0% 0% 0%
objetivo
. . Unidad ~ ~ o ~ o o o o o ~

Cantidad de usuarios medida Plan Afol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Aflo5 | Aflo6 | Afio 7 | Afio 8 | Afio 9 | Afio 10
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Cooperativas de café Usuario Vip _ 3.253| 4.953| 5.866| 6.804| 7.424| 8.061| 8.538| 8.666| 8.796 8.928
Empresarial 4.880| 3.302| 2.514| 1.701| 1.209 701 356 361 366 372
Total, de ingresos Usuario 8.134| 8.256| 8.379| 8.505| 8.633| 8.762| 8.894| 9.027| 9.162 9.300
Plan VIP Empresarial
Precio S/3,00 | S/ 1,28
Precio productor / afio S/108,0 | S/ 46,08
Unidad
Ventas medida Plan Afiol | Afo2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afic9 | Afio 10
Cooperativas de café Soles Vip _ 351.367 | 534.957 | 633.478 | 734.834 | 801.796 | 870.601 922.080 935.911 949.950 964.199
Empresarial 224.875 | 152.165 | 115.836 | 78.382 | 55.691 32.301 16.393 16.638 16.888 17.141
Total de ingresos Soles 576.242 | 687.122 | 749.314 | 813.216 | 857.487 | 902.902 938.473 952.550 966.838 981.341
Total de ingresos
ajustados Soles 576.242 | 704.300 | 787.248 | 875.745 | 946.505 | 1.021.550 | 1.088.341 | 1.132.282 | 1.177.998 | 1.225.560

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis
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8.2.2. Presupuesto de gastos

8.2.2.1.Gastos administrativos

Los gastos estan representados por los Gasto de personal y administrativo ajustados respectivamente con los factores de inflacion.

Tabla 42 Gastos administrativos

Gastos Administrativos 8.3.350 Inflacien: | 250% |
. . Unidad de . . . . . . . . . . .
Cantidad del perzonal adminisird adid Agio [} Aiio ] Afio 2 Aiio 3 Ao 4 Afio 5§ Aiio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Aiio 10
medida
(Gerente General CEQ Cantidad 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Gerents da TI (CTO) Cantidad 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1
Gerente de Administracion Cantidad 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
' , | Unidad de . . v . v . . . v v .
Costo del personal adminizstrativ] adid Asio 0 Asin 1 Afio 2 Asin 3 Afio 4 Afio 5§ Afio 6 Ao T Afio 8 Afio 9 Asio 10
medida
(Gerentz General CEQ Soles 56,280 56,280 56,280 96430 96,480 96430 06480 96,480 95480 06 430
(Gerenta da TL (CTO) Soles - - 56,280 30,400 30,400 30,400 30,400 30,400 30,400 30,400
(Gerents d= Administracion Soles 56,280 56,280 56,280 30,400 30,400 30 400 30,400 30,400 30,400 30 400
Total 112,560 112,560 168,840 257,280 157,280 187,280 187,280 157,280 257,280 187,280
' . .| Unidad de . . v . v . . . v v .
Costos del personal administratiy odid Afio 0 Afo 1 Ario 2 Afio 3 Ano 4 Ano 5 Afio 6 Afio 7 Ano 8 Ao 9 Afio 10
medida
Ajuste por inflacién 1.50% 1.00 1.03 1.05 1.08 110 113 116 119 1.22 1.25
Total costo del personal ajustade 112,560 115374 177,388 277,062 183,989 191,089 198,366 305,825 313,471 311,307
(Gaztos administrativos Costo Afio 0 Afo 1 Arip 2 Afio 3 Ao 4 Ano 5 Afio 6 Afio 7 Ano 8 Ao 9 Ario 10
Luz. amua, telefono 700.00 8,400 8.610 8823 9,045 927 0304 0741 0083 10,235 10,490
Pazajes y vidticos 1,500.00 18,000 18,430 18,811 19,334 19,889 20,383 20,874 21,398 21,831 22480
Alguiler d= oficinas 1.206.00 14472 14,834 15,203 15,583 15974 16,374 16,783 17.20% 17,633 18,074
Utiles dz oficina 500.00 6,000 6,130 6,304 6,461 6,623 6,788 6,938 7,132 7310 7453
Asesoria Juridiea 500.00 6,000 6,130 6,304 6,461 6,623 6,788 6,938 7,132 7310 7453
T‘_“’: gd““” administrativos 52872 54,194 sse| 56937 58,361 s9820  61315| 62,848 64,419 66,030
ajustade

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.2.2.2.Gasto de ventas

Los gastos de ventas estdn comprendidos por todos aquellos que permitiran efectivizar las ventas a las cooperativas

Tabla 43 Gastos de ventas

[Tipe de cambice] 8. 3.350 | Inflacidn:| 2.50%)]
Gastos de ventas Unidadde | Costo Aiio 0 Ao 1 Aio 2 Afio3 | Afiod | Afie5 | Afio6 | Afio7 Aiio 8 Ao 9 Aiio 10
medida mensual
Ajuste por inflacién 2.50% 1.00 1.03 1.05 1.08 1.10 1.13 1.16 1.19 1.22 1.25
Domino web.com 5023 50 52 53 4 53 57 58 60 61 63
Dominio web.pe 110.00 110 113 116 118 121 124 128 131 134 137
Hosting Linux (almacenamiento 4 GB 31742 317 323 333 342 350 359 368 377 387 396
1 Certificado Digital SSL por 1 afio 1.910.00 1010 1.958 2,007 2057 2.108 2,161 2215 2270 2327 2,385
Hosting de alojamiento 400.00 400 1.230 1.261 1202 2208 2263 2319 2377 2437 2408
Gastos Bancarios 46.00 16 47 43 50 51 32 33 35 36 38
Marketing 5.000.00 60,000 60.000 | 60000 60,000 60.000 60.000 60,000 60.000 60,000 60,000
Total gastos de ventas ajustado 62,834 63,725 | 63,818 63913 64894 65016| 65142 65270] 65402 65,537
i Unidad de B B . . . . . . . . .
Costo del personal de Ventas medida Afio 0 Afio 1 Ano 2 Afio 3 Ajio 4 Afio 5 Afio 6 Ano 7 Ajio 8 Afio 9 Ario 10
Gerente Comercial 36,280 56,280 56,280 80,400 50.400 0400 80400 50.400 50,400 50,400
Analista programador 30,000 £0.000 £0.000 96.000 96,000 06000 95000 96,000 96.000 96,000
Disefiador UL/ UX B B B B 36.000 36000 35.000 36.000 36.000 36.000
Asistente de Mesa de Ayuda 24.000 24000 24000 30.000 30.000 30000 30000 30.000 30.000 30.000
Gestor comercial 36.000 36.000 72000 108000 108.000| 108000| 108000 108.000] 108000 108,000
Analista de Marketing B B B B 2000 42000 42000 42,000 42.000 42.000
Total 146,280 176280 212,280 314400 392400 392.400( 392400 392400 392400 392,400
. Unidad de . . . . . . . . . . .
Costos del personal de Ventas N Ao 0 Aifo 1 Ajio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Aifio 6 Ano 7 Ao 8 Ao 9 Ao 10
]llfd.l.d.ﬂ.
Ajuste por inflacién 2.50% 1.00 1.03 1.05 1.08 1.10 113 116 1.19 1.22 1.25
Total costo del personal ajustado 146,280 180,687 | 223,027 338574 433136 443965[ 455064 466440 478101 490,054
[Total Gasto de Ventas Ajustado | | 209,114] 244412] 286,844] 402.488] 498,030 s08.981] s20.206] 531,711] 543503 555,591|

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.3.
8.3.

8.3.

Principales supuestos
1. Supuestos relevantes
Para el presente analisis de plantean los siguientes supuestos:
Se realiza una evaluacién a 10 afos.
Se considera una tasa de inflacion del 2.5 %, segun los resultados inflacionarios del
2019 que afectaran algunos servicios.
Se asumira que existiran recursos para implementacion de camparias de marketing
para la plataforma, lo cual sera representado por aportes de los accionistas.
Se considera un crecimiento del mercado de 1.5% a lo largo de 10 afios.
Se considera una tasa de rendimiento del inversionista de una TEA 25% teniendo
en cuenta que en promedio es mayor a cualquier deposito a plazo.
Se considera el financiamiento 60% patrimonio de los accionistas.
El costo de oportunidad de la plataforma sera del 25% (calculado)
Solo se trabajardn en moneda nacional (soles).
Se espera un crecimiento progresivo en la participacion del mercado efectivo de un 10%
hasta el cuarto afio que debemos atender el 50% del sector cafetalero certificado en las
5 principales regiones cafetaleras del Peru.
El precio es por productor afio de 48 soles para el plan empresarial y 108 soles para el
plan VIP.
Para el célculo de la depreciacion anual se usa el método lineal.
2. Célculo tasas de descuento

La tasa de descuento establecida por los inversionistas serd de 25%, la cual se ha

determinado utilizando la ecuacion siguiente:

8.4.
8.4.

Ke = ((1 + Kd) * (1+ Prima de riesgo)-1) *100

Donde:

o Kd=20%, es el rendimiento esperado por los accionistas de la mejor alternativa
de inversion con igual riesgo.

o Prima de riesgo = 4.5%
Resultados de la evaluacion econdmica y financiera

1. Del flujo econémico

Flujo econémico en funcién a los supuestos planteados y los porcentajes de

proyecciones sefialados.
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Tabla 44 Flujo econémico
Flujo economico (cifras en soles)

Estado de resultados Aiio 0 Aijio 1 Aifio 2 Aijio 3 Ajio 4 Aiio 5 Aifio 6 Aio 7 Aiio 8 Aifio 9 Aijio 10
Ingresos 576,242 | 704,300 787,248 875,745 946,505 | 1,021,550 | 1.088341 1,132,282 | 1,177,998 1,225,560
(-) Costos de ventas

Utilidad operativa 576,242 | 704,300 787,248 | 875,745 | 940,505 1,021,550 | 1,088,341 | 1,132,282 | 1,177,998 | 1.225,560
(-} Costos del personal -112.560| -115.374 -177.388 -277.062 | -283.989 -291.089 -298.366 -305,825 -313.471 -321.307
() Gastos administrativos -52.872 -54.194 35,549 -56,937 -58.361 -59,820 -61,315 -62,848 -64.419 -66,030
(-) Gastos de ventas 209,114 | -244.412 -286.844 -402.488 | -498.030 -508,981 -520.206 -531,711 -543.503 -555,391
(-) Depreciacion v amortizacion -9.046 -9.046 -9.046 -9.046 -2.040 -8,568 -3.568 -8,568 -8.568 -8.568

Utilidad antes de impuestos 192,651 | 281,275 258,421 | 130,212 97,079 | 153,093 | 199,886 | 223331 248,037 274,004
(-} Impuestos -56,832 -82.976 -76,234 -38.413 -28.638 -45,163 -58.966 -63,883 -73.171 -80,849

Utilidad neta 135,819 | 198,299 182,187 91.800 08,441 | 107,931 | 140,920 157,448 174,866 193,215

Cilculo Impuesto a la renta

Utlidad acumulada 192651 | 473926 732,347 862,559 | 939638 | 1112731 1312617 | 1535948 1783985 | 20358049

Impuesio a la renta 29.5% 56,832 82976 76,234 38413 28638 45,163 58,966 65,883 73,171 80,849

Flujo de operaciones Ao 0 Ano 1 Aifio 2 Afio 3 Aifo 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Arfio 8 Afio 9 Aiio 10
Ingresos 576,242 | 704,300 787248 875,745 946,505 | 1,021,550 1088341 1,132282 | 1,177998 1,225,560
(-} Costos de ventas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(-} Costos del personal -112,560| -11537 -277.062 | -283.989 -291,089 -298 366 -305.825 -313.471 -321.307
(-} Gastos administrativos -52.872 -54,194 -55,549 -56,937 -58.361 -59.820 -61,315 -62,848 -64.419 -66,030
(-} Gastos de ventas 209114 | -244.412 -286.844 -402 488 | -498.030 -508.981 -520,206 -531,711 -543.503 -555,591
(-} Impuestos -56,832 -32.976 -76,234 -38.413 -28,638 -45,163 -58.966 65,883 -73,171 -30,849

Fujo neto de operaciones 144,864 | 207,345 191,233 | 100,845 77,486 | 116,498 | 149487 166,016 183,434 201,783

Elaboracion: Autores de esta tesis
Se observa un VAN ECONOMICO de S/ 171,068 soles mayor a 0 y una TIR de 39.41% mayor al Koa 25%, por lo que se considera

viable econdmicamente y se recomienda su aprobacion.
8.4.2. Del flujo de la deuda
Se plantea un financiamiento de corto plazo de 10 afos, considerando que la empresa cuenta con el respaldo de los bienes de los
accionistas. Por lo que, en funcion del requerimiento de financiamiento, la empresa requiere el 40% de financiamiento (S/146,053 soles) a
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10 afios de préstamo. Asi mismo como idea de innovacion puede conseguir financiamiento de organizaciones como INNOVATE, sin

embargo, para efectos de medir la rentabilidad del proyecto no se consideré a los fondos no reembolsables.

Tabla 45 Flujo de la deuda

Datos del préstamo Bancario

Prestamo 146,053
TEA 20.00%
Periodo de pagos (en afios) 10
Periodo de gracia (en afios) 0
Cuota 314 837

Concepto 0 1 2 3 4 5 o 7 8 9 10
Préstamo 146,053
Saldo 146,053 140426| 133,675 125573 115850 104.184] 90.183] 73383] 53223] 29031 0
Amortizacion s626]  6752] 8102] 9722] 11667] 14000] 16800] 20160 24192 29031
Intereses 29211 28085 26735 25115 23170 20837 18037 14677] 10645] 5806
Cuota 34,837| 34,837| 34,837| 34,837| 34,837| 34,837| 34,837 34,837 34,837 34,837
| Ajuste por inflacién 250% | 1o00| 1.03] 105] 108| 110 113| 116| 119| 122| 1.25|
[Intereses ajustados por inflacién | 20.211] 28.787| 28,088 27.046] 25,575 23.575| 20.917| 17.446| 12,969 7.251|
Flujo de financiamiento 146,053 |-34,837 |-34,837 |-34,837 |-34,837 |-34,837 |-34,837 |-34,837 |-34,837 [-34,837 |-34,837
Flujo de financiamiento ajustado 34,837 |-35,708 [-36,601 [-37,516 [-38,453 [-39,415 |-40,400 |-41,410 |-42,445 |-43,506

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Resultados de la Evaluacién Econdmica

VANE 171,064
TIRE 39.41%
Koa (accionistas) 25.00%

Elaboracion: Autores de esta tesis
8.4.3. Del flujo financiero

En la tabla 45 se muestra el flujo financiero, pariendo del flujo econémico y del

flujo de financiamiento propuesto.

Tabla 46 Flujo financiero

Flujo de la deuda 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Préstamo bancario 146,033

Intereses o1] st asess| 27046 20907 -I746] 12969 151
IR Intereses w5 67| 4| -sae|  7m| - 6955 6| 1] 386 21
Pagos 34837] 3s708]  a6601]  37516] 3843|9415 40400]  41410] 45| 43506
Flujo de financiamiento 146,053 | 43454] 44200] 44887] 45404 45.008] 46360 «46571] 46557] -46271] 45,646
Flujo financiero Aiio 0 Aol | Afe2 | Aiio3 Afiod | Afo5 | Ado6 | Ado7 Aiio 8 Ao 9 | Ado 10
Fhjo econémico amse7 | 1s1sg] 44| muemo| assw | erm| 06s00] 139239] sssin[  17aee6] 763039
Fijo de financiamiento 6053 | 4] apo] user| wsan| asoms| aeaed ] aesm[ 46551 4eam] 45l
Flujo financiero | 154514 81,604] 110244] 37903]  3405] 21733] 60131] 92,668] 108954] 126305 717,303

Elaboracién: Autores de esta tesis

Resultados de la evaluacion financiera

VANF 108,024
TIRT 48.17%
CPPC (WACC) 22.04%

Elaboracion: Autores de esta tesis

8.4.4. Analisis de sensibilidad.

Para estimar la sensibilidad del proyecto se plantean dos escenarios supuestos que
estan asociados al precio y su influenciaen el VAN y TIR,

En la tabla N° 46 podemos observar que el precio del plan vip puede bajar hasta
97.69 soles por productor considerando el plan empresarial en 46 soles; mientras que
sin considerar tarifa en el plan empresarial entonces podria bajar solo hasta 115.69 soles

por productor
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Tabla 46 Analisis de sensibilidad del Precio

PLAN EMPRESARIAL
PLAN VIP POR POR PRODUCTOR

PRODUCTOR ANUAL |ANUAL VAN TR
115.56 0 -528.76 24.97%
115.59 0 0.00 25.00%
115.92 0 5,718.25 25.33%
116.28 0 11,965.26 25.70%
116.64 0 18,212.27 26.06%
108 46.08 403,678.38 47.90%
97.56 46.08 -2,079.57 24.82%
97.69 46.08 0.00 25.00%
97.92 46.08 3,891.03 25.34%
98.28 46.08 9,861.63 25.87%
99 46.08 21,802.83 26.92%

Elaboracién: Autores de esta tesis

8.5.Conclusiones

La evaluacion econdmica del plan de negocio en funcion a las variables
anteriormente descritas y explicadas y con una tasa de descuento de 25% para flujos
econdmicos, resulta positiva con un VAN ECONOMICO de S/ 171,068 soles mayor a
0 y una TIR de 39.41% mayor al Koa 25%, por lo que se considera viable
econdémicamente y se recomienda su aprobacion.

Para alcanzar el punto de equilibrio (VAN=0) manteniendo los demés supuestos
inamovibles el precio del plan vip puede bajar hasta 97.69 soles por productor
considerando el plan empresarial en 46 soles; mientras que sin considerar tarifa en el
plan empresarial entonces podria bajar solo hasta 115.69 soles por productor

Un incentivo importante para el plan de negocio también serd concursar a los
programas de fondos no reembolsables (capital semilla) que promueve Inndvate Peru

cada afo.
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CAPITULO IX CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Las conclusiones se redactan respondiendo a cada objetivo especifico de
investigacion planteados para esta tesis como sigue:
Conclusiones del objetivo general de investigacion

La evaluacion econdémica del plan de negocio en funcién a las variables
anteriormente descritas y explicadas y con una tasa de descuento de 25% para flujos
economicos, resulta positiva con un VAN ECONOMICO de S/ 171,068 soles mayor a
0 y una TIR de 39.41% mayor al Koa 25%, por lo que se considera viable
econdmicamente y se recomienda su aprobacion.

Para alcanzar el punto de equilibrio (VAN=0) manteniendo los demés supuestos
inamovibles el precio del plan vip puede bajar hasta 97.69 soles por productor
considerando el plan empresarial en 46 soles; mientras que sin considerar tarifa en el

plan empresarial entonces podria bajar solo hasta 115.69 soles por productor

Conclusiones de objetivo especificos

- ldentificar los factores clave de éxito para la implementaciéon de una
plataforma digital que apoye la trazabilidad y certificacion del café, toma de
decisiones y retencion de clientes, para las cooperativas cafetaleras del Perua
(Capitulo I11).

Conclusiones:

La necesidad de estrategias que apoyen el fortalecimiento y desarrollo de los
servicios de mejora de calidad, u otros mecanismos que garanticen la trazabilidad a
lo largo de la cadena de produccién de cafe.

Centralizar la informacion real y en menor tiempo, creando indicadores para
control, gestion de las actividades y toma de decisiones para las cooperativas de
café.

La conexion de los productores con la cooperativa, a través del aplicativo en sus
smartphones, siendo este un medio de comunicacion medio formal.

Apoyo en la gestion medio ambiental por medio de un uso limitado de papel.

- ldentificar los principales problemas de las cooperativas cafetaleras respecto a
la trazabilidad y certificacion del café, apoyo en la toma de decisiones y
retencion de clientes que se pueden resolver con una plataforma digital
(Capitulo 111).
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Conclusiones:

Entre los principales problemas identificados estan los altos costos para
implementar un sistema propio para gestionar la trazabilidad, en la cooperativa, a lo
largo de la cadena productiva.

Informacion levantada de campo no real, dificil de conseguir y de hacerle un
seguimiento eficiente. Generando demasiada documentacion fisica que alargan el
proceso de revision documentaria por parte de los auditores de las certificadoras.

La informacion recogida de los campos de asociados a la cooperativa podria
proporcionar datos de produccion potencial, también dar conocimiento de
problemas que puedan afectar a esta misma, ademas que proporciona un
seguimiento de los lotes en proceso de acopio. Actualmente las cooperativas no
pueden contar con esta informacion en tiempo real, lo cual dificulta la toma de
decisiones al no haber una informacion real, solo se cuenta con aproximados que no
puede considerarse informacién confiable.

En la actualidad los clientes de las cooperativas exigen la trazabilidad de los
productos que compran siendo con el tiempo esta exigencia mayor y a abarcando a
mas clientes
Estimar la demanda potencial (Capitulo 1V).

Conclusiones:

La demanda estimada de posibles clientes (cooperativas) en un escenario
moderado al finalizar el afio 10 se calcula en el 49.45% del total de productores
certificados mediante cooperativas segun registro Senasa. Proyectado en ese mismo
porcentaje para las deméas Regiones cafetaleras del Peru llegando a abarcar 82
Cooperativas con 16,267 productores certificados.

Disefiar el plan de negocios (Capitulo V1).
Conclusiones:

Los aspectos més valorados son tres: a) Acceder a la informacion en todo
momento, b) Ahorrar en costos ¢) Uso facil y rapido de las apps y web.

“AgroNativo” serd una solucion tecnoldgica en la nube que brinde servicios
especializados para las Cooperativas Cafetaleras con el fin de apoyarlos a ser méas
eficientes en sus procesos de trazabilidad y certificacion; contar con herramientas
para la toma de decisiones y la fidelizacidn de sus clientes a través de una aplicacion

movil/web.

149



Las estrategias méas relevantes son: a) Formar un equipo multidisciplinario,
orientado al cumplimiento de los objetivos y de alto desempefio; b) Disefio de la
plataforma acorde a las necesidades, recursos y medios de comunicacion que el
cliente dispone. c¢) Garantizar la disponibilidad y buena performance de las
operaciones de la plataforma. d) Estrategia de diferenciacion, dado que la
plataforma que proponemos, es una propuesta Unica que cubre la necesidad de ser
mas eficiente en sus procesos de trazabilidad y certificacion del café, ademaés de
trasladar este valor a sus clientes en el extranjero con el fin de mejorar la fidelizacién
a sus productos.

El slogan que usara “AgroNativo” serd: “El poder de la trazabilidad en tus

manos ”.
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ANEXOS

Anexo 1 Cooperativas Cafetaleras de la Region San Martin al 2017

RUC
Razon social

Pagina web
Correo

20600847156
Cooperativa Agraria Monte Azul - Monte Azul Coop

www.monteazulcoop.com
monteazulcoop@yahoo.com

20531360525
Cooperativa Agraria Aproeco

WWW.aproeco.com
cooperativaagraria@aproeco.com

20542215501
Cooperativa Agraria Cafetalera Alto Mayo

no tiene
cacaltomayoger@gmail.com

20531479841
Cooperativa Agraria Cafetalera Fe Y Esperanza Valle Del Alto
Mayo Ltda.

no tiene
cacfevam@hotmail.com

20450189201
Cooperativa De Servicios Multiples Frutos De Selva

www.frutosdeselva.com
frutosdeselva@yahoo.es

20450319423
Cooperativa Agraria De Servicios Multiples Café Doncel

www.cafedoncel.org
doncel coffee@yahoo.es

20601252041 B 5
Cooperativa Agroecoldgica Nucfiu Coffee - Copagro Nucfiu
Coffee

no tiene
copagro.nc@gmail.com

20450242021
Cooperativa De Servicios Mdltiples Campea

WwWw.capema.org
gerencia@capema.org

20531405723
Cooperativa De Servicios Mdltiples Adosa Naranjos

no tiene
adisa_coffee@yahoo.es

20600499719
Cooperativa De Servicios Miltiples Bosque Del Alto Mayo
Ltda.

no tiene
copbamaltomayo@gmail.com

20600056523
Cooperativa Agraria De La Regién San Martin

no tiene
copesamperu@gmail.com

20450398111
Cooperativa Agraria El Gran Saposoa Ltda.

no tiene
coopalgsa@gmail.com

20493931726
Cooperativa Agraria Cafetalera Tocache Ltda.

no tiene
cactocache@hotmail.com

20489109981
Cooperativa Agraria Cafetalera Y De Servicios Oro Verde
Ltda.

Www.oroverde.com.pe
oroverde@oroverde.com.pe

Fuente: CENSO NACIONAL DE COOPERATIVAS 2017. Produce — INEI
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Anexo 2 Empresas certificadoras de café en el Peru

N° Empresa N° de registro nacional Teléfono E-mail
. PE-14-MINAGRI- mariana@ceresperu-
1 |CERESPERU S.A.C. SENASA (511) 639-3218 cert.com
PE-16-MINAGRI- .

2 |BIO LATINA S.AC. SENASA (511) 203-1130 |central@biolatina.com.pe
CONTROL UNION PE-02-MINAGRI- cert.peru@controlunion.com

3 PERU S.A.C. SENASA (511) 719-0400 info.peru@controlunion.com
KIWA BCS OKO

4 |GARANTIE PERU PE-03-MINAGRI- (511) 221-5633 |info@bcsperu.com

SENASA
S.A.C.
OCIA

5 [INTERNATIONAL PE'ZS%I'E'\QR\'S?GR" (511) 625-9725 |iparedes@ocia.org
PERU S.A.C.

IMO CONTROL . . .

6 |LATINOAMERICA PE'lgé“ﬁg\'SgGR" (511) 337-7122 {Lig‘:fnoe%'?ﬁ]‘;trmo
PERU S.A.C. '
ECOCERT PERU PE-22-MINAGRI- .

7 SAC. SENASA (511) 952568901 |office.peru@ecocert.com

g [CERTIMAYA PE-A7-MINAGRI- | 111 709 sosg Jr:qmmy'camero@mayace”'co
S.A.C. SENASA

peru@mayacert.com

9 CAAE AMERICA PE-04-MINAGRI- (511) 960556601 acabrera@caae.es
S.A.C. SENASA (511) 713-1600 '
INSPECTORATE

10 ISERVICES PERU PE-20-MINAGRI- (511) 613-8080 R(_)dolfo.Bauer@pe.bureauv
SAC SENASA eritas.com

Nota: Todas a excepcién de INSPECTORATE SERVICES PERU S.A.C tienen como dmbito de

Certificacion Produccion Vegetal; Comercializacion y Procesamiento, en el caso de Inspectorate solo certifica
Produccién Vegetal.

Fuente: SENASA
Elaboracién: Autores de la tesis
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Anexo 3 Mapeo de los procesos que abarca la Plataforma de trazabilidad para
campo.

Café Pergamino

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Anexo 4 Peru: Tendencia de exportacion de café del Perd segun tipo y afios
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Fuente: Camara de Café y Cacao — Per( (2018)
Elaboracion: Autores de la tesis

Anexo 5 Anélisis de la competencia en mercado objetivo

= > P > (=
[T S o = [er)
E o © @ ) E o
- . 83 | 8| ¢ |83
Analisis de la competencia en mercado Aumenta, Se S5 < £ 2| =5
objetivo mantieneoDisminuye | o g 8 | o | € | 2 8
+— [E) -— (&) +—
O C ® 3] I o
© o «© o ©
(o8 = o = (o8
E|E|E|=|E
Factor externo / Variable Tendencia 1 2 3 4 5
Competidores Directos
Empresas que ofrecen software de
o Aumenta
trazabilidad 1
Empresas que ofrecen software Se mantiene 1
Cooperativas que exportan café Se mantiene 1
Produccién de café Se mantiene 1
Hectéareas de produccion de café Aumenta 1
Economicos
Crecimiento de la economia peruana Se mantiene 1
Presupuesto para el Sector Café Disminuye 1
Impuestos para el productor de café Se mantiene 1
Precio del Café en el mercado Se mantiene 1
Organos de financiamiento social Disminuye 1
Consumo de café en el exterior Aumenta 1
Politicos
Gaobierno con problemas de corrupcién Se mantiene 1
Acuerdos Comerciales Aumenta 1
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I o = I
= > | 8 S | &
@D = — = [
55 2|8 8|5¢
Analisis de la competencia en mercado Aumenta, Se 5= 2| 8] a|x E
objetivo mantiene o Disminuye | o g 8 | o 2128
ST 8| 8| 8|89
E|E|E|=|E
Factor externo / Variable Tendencia 1 2 3 4 5
Marcas creadas para posicionamiento del café Se mantiene
Planes y acciones del Gobierno en favor de la
., . Aumenta 1
produccion de café
Tecnolégicos
Inversion del gobierno en tecnologia Aumenta 1
Incentivos del g(_)blerno en InvestlgaC|9n y Aumenta 1
desarrollo de la innovacidn y tecnologia
Acceso a servicios tecnoldgicos Se mantiene 1
Eventos tecnoldgicos relacionados a la
. Aumenta 1
agricultura
Ecoldgicos
Certificaciones de productor Aumenta 1
Produccidn sostenible Aumenta 1
Cambio Climatico y desastres naturales Aumenta 1
Acciones para combatir el cambio climético Disminuye 1
Conteo de Factores 4 2 10 5
Entorno SEPTE Favorable >> 6 17
Elaboracion: Autores de esta tesis
Anexo 6 Matriz de Oportunidades y Amenazas
Analisis
N° Oportunidades de Competencia | SEPTE
mercado
1 Mercado creciente de exportadores de café certificado X
orgénico y especial.
2 | Aumento de la produccion de café. X
3 Crecimiento del mercado consumidor de café organico y X
especial en el mundo.
Programas para incentivar produccion de café organico y de
4 - . . X
especialidad como el Plan nacional de café.
5 Crecimiento de uso de la tecnologia y software especializado X
en el sector agricola.
Demanda de software de trazabilidad que apoye al productor,
6 |asesores de campo y certificacion de las cooperativas X
cafetaleras.
Creacion de ferias de software relacionadas al sector agricola. X
Creacién de programas peruanos de financiamiento. X
Crecimiento econémico anual del pais. X
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Incentivo del Gobierno para el crecimiento del sector agricola,

(fendémeno del nifio)

10 P - . X
en base a tecnologia (inversion en tecnologia y concursos).
11 | Incremento de acuerdos comerciales. X
12 Tecnologia de Internet de las cosas (IoT) aplicada a la X
agricultura
Demanda de herramientas que brinden informacion oportuna
13 | a los directivos de las cooperativas cafetaleras para la toma de X
decisiones.
Clientes con poder adquisitivo suficiente para realizar el pago
14 . . X
anual, adelantado por el servicio y software de trazabilidad.
Al Competenci
N° Amenazas de SEPTE
mercado a
1 | Adaptabilidad a uso de herramienta X
2 | Software Sustitutos o similares en el mercado X
3 Capacidad para creacion de software por parte de la X
cooperativa.
4 | Ingreso de nuevos competidores X
5 Crisis de gobernanza, causada por actos de corrupcion, no X
permitiendo mayor desarrollo al sector cafetalero.
Ingreso al mercado de Software mas complejos y con mayor
6 | alcance como los ERP (Sistema de planificacion de recursos X
empresariales), que contiene trazabilidad.
7 Cambio climético, con reduccidon dréstica de las zonas de X
cultivo de café.
Disminucién de ingresos econémicos por causas de
8 |fendmenos naturales que afecten la producciéon de café X

Elaboracion: Autores de esta tesis

Anexo 7 Empresas proveedoras de software de trazabilidad

@ FoodLogiQ

https://www.foodlogig.com/

FoodLogiQ es una plataforma de software que permite multiples enlaces en la cadena
de suministro de alimentos para administrar la calidad y la trazabilidad de los alimentos
que obtienen y venden, con la ayuda de un sistema de seguimiento basado en codigos
de barras. La plataforma ofrece gestion de proveedores, cumplimiento de seguridad
alimentaria, gestion de incidentes de calidad, gestion de retirada y trazabilidad de toda
la cadena.

U FCET[I:,&] @rm
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http://www.sourcetrace.com/farm-traceability/

La empresa SourceTrace ESE™ a través de su producto Agri Farm Traceability
Software (FTS) hace que la rastreabilidad sea un elemento cada vez mas comun de los
sistemas publicos y privados para monitorear el cumplimiento de la calidad, el medio
ambiente y otros atributos de productos y / o procesos relacionados con los alimentos.
Ademas, cuenta con un Aplicacién movil para agentes de campo y un Acceso web de
escritorio para operaciones administrativas y centrales.

Algunos de los atributos son:

Generacion Unica de identificacion de productores, granjas y ubicacion
Generacion de lotes / etiquetas de productos con cédigos Bar / QR

Capturar el movimiento del producto hasta la planta de procesamiento

Genere un sistema de trazabilidad basado en el codigo Bar / QR hasta el punto del
consumidor

Se puede seguir un sistema de numeracion aceptado internacionalmente para los
sistemas de trazabilidad.

Etiqueta de trazabilidad imprimible / cdigo QR se puede generar
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Anexo 8 Entorno SEPTE en el Mercado Objetivo

8 o S o -lq—'l)
= > g Y =
EJE| 5|2 |8
Aumenta, Se sS 2| 3 é s 8
Entorno SEPTE en mercado objetivo mantiene o © § S| E o |8 =
Disminuye 22 58| 2| %|88
© o «© o @
E|E|E|=|E
Factor externo / Variable Tendencia 1 2 3 4 5
Sociales
Exportacion de café convencional Aumenta 1
Exportacion de café de especialidad Se mantiene 1
Cooperativas que exportan café Se mantiene 1
Produccidn de café Se mantiene 1
Hectéreas de produccion de café Aumenta 1
Econdmicos
Crecimiento de la economia peruana Se mantiene 1
Presupuesto para el Sector Café Disminuye
Impuestos para el productor de café Se mantiene
Precio del Café en el mercado Se mantiene 1
Organos de financiamiento social Disminuye 1
Consumo de café en el exterior Aumenta 1
Politicos
Gobierno con problemas de corrupcién Se mantiene 1
Acuerdos Comerciales Aumenta 1
Marcas creadas para posicionamiento del .
. Se mantiene 1
café
Planes y acciones del Gobierno en favor de
- . Aumenta 1
la produccion de café
Tecnoldgicos
Inversion del gobierno en tecnologia Aumenta 1
Incentivos del gobierno en Investigacion
g o g p y Aumenta 1
desarrollo de la innovacidn y tecnologia
Acceso a servicios tecnolégicos Se mantiene 1
Eventos tecnologicos relacionados a la
. Aumenta 1
agricultura
Ecologicos
Certificaciones de productor Aumenta 1
Produccion sostenible Aumenta 1
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8 o -8 o -lq—'l)
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Aumenta, Se 83 2| 8| s |85
Entorno SEPTE en mercado objetivo mantiene o © § S g 2|8 =
Disminuye g 2 g 3 § g 8
o g— g | glae
E|E|E|=|E
Factor externo / Variable Tendencia 1 2 3 4 5
Cambio Climéatico y desastres naturales Aumenta 1
Acciones para combatir el cambio climético Disminuye 1
Conteo de Factores 2 4 2 10 5
Entorno SEPTE Favorable >> 6 17

Elaboracion: Autores de la esta tesis

Anexo 9 ¢La Organizacion que dirige, es exportadora de café? ¢Desde qué afio?

¢ Y con qué tipo de café empezaron?

2008-2010
, 2 2 2006-2008 Café convencional y
_ Café convencional y ) . ) o
item S Café convencional y cafés certificados
Café organico X L. . -
café organico (Fairtrade y organicos)
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %
¢La organizacion
que dirige es
exportadora de 1 25.0 1 25.0 2 50.0
café? ¢ Desde qué
afo?

Elaboracidn: Fuente propia

Empresas exportadoras de café por afios de inicio
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50,0% -

45.0% -

40.0% -

35,0% -

30,0% -

25,0% -

20,0% -

15,0% - 25.0% 25.0%
10,0% -

o0% ‘

0,0%
2004-2006 2006-2008 2008-2010

Elaboracién: Fuente propia

Se observa que las cooperativas empiezan su funcionamiento desde el afio 2004, pero
se empiezan a incrementarse como se refleja en la tabla con un 50% a partir del afio
2008 en adelante aproximadamente 9 afios con café Convencional (sin certificacion) y
café certificados (Fairtrade y organicos)
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Anexo 10 ¢A qué paises exportan? ¢ Cuéles son los requisitos (certificado) para
exportar café a dichos destinos?

Alemania Bélgica
Item Holanda Estados Unidos

Frecuencia % Frecuencia %

¢A qué paises exportan? ¢Cuales son los
requisitos para exportar café a dichos 1 25.0 3 75.0
destinos?

Fuente: Elaboracion propia

. Paises a los que exportan

80,0% -
70,0% -
60,0% -
50,0% -

40,0% - 75,0%
30,0% -

20,0% - A

25,0%
10,0% -

0,0% . . . . .
Belgica, Estados
Holanda Unidos,
Alemania

Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que el Pais al que mas exportan es Estados Unidos, y en los Gltimos
meses a Alemania el requisito importante es la Calidad
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Anexo 11 ¢Has tenido rechazos que afios y a que se debi6?

2011-2014

item ]
frecuencia %

¢Has tenido rechazos? ;A qué se debi6? 4 100

Elaboracidn: Fuente propia

Afios en que han tenido rechazos

100,0% -
80,0% -
60,0% - 100.0%

2011-2014
40,0% -

20,0% -

0,0%

Elaboracidn: Fuente propia

Se puede observar que el 100% han tenido rechazos en los afios 2011 al 2014, debido a
problemas de calidad.
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Anexo 12: Que tipos de café compran sus Clientes

Organico

ftem .
frecuencia %

¢ Qué tipo de café compran sus clientes? 4 100
Fuente: Elaboracion propia

Tipo de café que compran sus clientes

100,0% -
80,0% -
60,0% - 100.0%

Cafe Organico
40,0% -

20,0% -

0,0%

Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que el 100% de los clientes compran Café Organico:Fairtrade,
Rainforest, cafés practices - Starbucks y café especial.
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Anexo 13 ¢ Cudl es el Pais que mas importa en relacion a otros paises?

Estados Unidos y

Iitem Alemania Otros Paises (China, Jap6n)
Frecuencia % frecuencia %
¢Cual es el Pais que mas
importa en relacién a otros 3 75% 1 25.0
paises?
Fuente: Elaboracion propia
Paises que importan
80,0% -
70,0%
60,0%
50,0% -
40,0% - Estados Unidos y
30,0% - A
20,0% 25% Otros Paises
10,0% (China, Japon)
- =
0,0%
Fuente: Elaboracion propia
Numero de contenedores vendidos
Afo ozl € SOIQ Tipo Notas
contenedores especial
2009 Orgénico y Fairtrade
2011
2014 26 Perdieron
2015 3 Fue un lote terrible, ve_ndlmos
2 lotes en venta nacional
2016 8 1
2017 12 1.5
120 + 140 = casi un
2018 12 1 contenedor. 11 certificados y
1 especial.
Fuente: Elaboracion propia
Se muestra el numero de contenedores vendidos desde el afio 2014 al 2018

proyectandose las cooperativas llegar a 14 contenedores; en toneladas cada contenedor
tiene 19,320 kilos.
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Anexo 14 ¢ El Café especial seguira creciendo en cuanto a calidad y precio?

Descripcion Puntos Precio
1.- 2010 al 2014 81-82-83 puntos $190
2.-2018 84-85 puntos $190

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que la calidad va mejorando (de acuerdo a puntos) pero el precio no se
incrementa; debiendo optar por estrategias como el hacerse conocidos y para ello salir
a las ferias, estar en eventos, participar en reuniones de cafetaleros, importadores,
exportadores.

Tabla: ¢ Cuantos productores de café van a asociar en los préximos afios?

) 400-600
Item 269 | o | 400600 | %
(actual)
(;C’or! Cuan’Eos productores de café van a asociar en los 1 250 3 50.0
proximos afnos?

Fuente: Elaboracion propia

NuUmero de productores 6ptimo

160,0% -
140,0% -
120,0% -
100,0% -
80,0% -
60,0% -
40,0% - 75,0%

A
-

0,0% T T T T T
269 (actual) 400-600

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que 25% de las cooperativas encuestadas dan a conocer que actualmente
cuentan con 269 productores cada uno con aproximadamente 3 hectareas con los que
desearian contar con una cantidad ideal entre 400 hasta 600  socios Indicaron
consideramos que mayores cantidades los harian inmanejables, porque a mayor
cantidad, mayores gastos y mas problema, mas personal en el area técnica.
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Anexo 15 Proyecciones por hectareas por cooperativa

Descripcion

Metas

1.-Hectéreas que han proyectado tener o crecer
en los préximos afos

20 nuevos socios X 3 hectareas c/u= 60 hectareas

2.-Hectareas de café que acopian de sus
asociados actualmente

269 productores x 3 hectareas/u=807 hectareas

3.-Crecimiento anual de la cantidad por hectarea
gue han acopiado por afio

15 socios x 3 hectareas c/u = 45 hectareas

4.-Proyeccion que se tiene respecto a la cantidad
de asociados, que reclutara en los préximos afios

Se espera crecer en 20 socios por afio.

5.- Estrategia de crecimiento

Se crecera con productores independientes
Se calcula que sea del 50 a 60%

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 16 ¢Qué factores considera importante para la relacibn con sus
productores?

Confianza, Asistencia
AT L Factores que afectan
Fidelizacion del técnica (secado -
- 3 el Precio de mercado
Item Productor de café)
. frecuenci .
Frecuencia % a % Frecuencia %

¢ Qué factores considera
importante para la relacion con 2 50.0 1 25.0 1 25.0
sus productores?

Elaboracidon: Fuente propia

Factores importantes para la relacién con los productores

50,0% -
45,0% -
40,0% -
35,0% -
0f -
30,0% 50.0%
25.0% - Confianza, fidelizacion
! del productor
20,0% -
15,0% - 25.0% 25 0%
’ Asistencia tecnica (factores que afectan el
10,0% - (secado de cafe) precio de mercado)
- l
0,0%

Elaboracidon: Fuente propia

Se observa que el 50% de las indican que de be haber confianza y fidelizacion del
productor el productor Indican que siempre van a estar contentos cuando le pagues mas
de lo que esperan, que le paguen cuando entregan su café y que el precio sea mayor que
el mercado; porque por mas que sea socio, si ve que un comerciante le ofrece 5 soles
mas por quintal mas, y sin cata le vendera a ese comerciante; nosotros realizamos el
proceso de cata del café esto toma tiempo. Hay que mejorar en la fidelizacion de los
productores.
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Anexo 17 ¢Qué entiende por trazabilidad? Es importante

[tem

Procedimiento

Documentar el proceso

Control y
seguimiento

de

actividades

Frecuencia %

frecuencia

%

Frecuencia

%

¢Qué entiende por
trazabilidad?

25.0

50.0

Elaboracidn: Fuente propia

50,0% -
45,0% A
40,0% -
35,0% A
30,0% -
25,0% -
20,0% -
15,0% -
10,0% -
5,0% -

25,0%

25,0%

0,0%

4

Procedimitoriom divmtrel premeisniento de actividades

Elaboracién: Fuente propia

Se observa que un 50% de las cooperativas manifestaron que la trazabilidad consiste en
un control o seguimiento de actividades. Indicaron Este es un proceso muy importante
porque todo mi producto lo vendo certificado. Tengo que realizar el proceso de
documentacion de todos mis productores (269) y esto para que en el proceso de
auditoria dado que el auditor realiza una muestra solo evalte algunos (entre 26 a 30
productores). Los mas exigentes en la certificacion son: Organico, Rain forest y
Fairtrade Y las demas certificaciones como Café Practices, UTZ y bird friendly son més

similares.

Hay muchas similitudes entre ellos y las diferencias basicas entre ellas son:
- Orgéanico — no quimicos, no contaminacion
- Rain forest — uso de agua no tala y caza

- Fairtrade — premio se distribuye a los productores
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Anexo 18 ;Gestiona la trazabilidad de los campos de produccion de café de sus
productores?

para identificar Si gestiona, si
- puntos criticos no controla controla
Item Frecuenc frecuen Frecu
. % . % - %
ia cia encia
¢Gestiona la trazabilidad de los campos de
produccion de café de sus productores? ¢Por 1 0.3 1 25.0 2 50.0
qué?

Elaboracidon: Fuente propia

Gestién de la trazabilidad

50,0% -

45,0% -

40,0% -

35,0% -

30,0% -

25,0% i A 50,0%
20,0% -

150% 7 250% 25,0%

10,0% -

S0% ‘

0,0% . . .

Para no controla  si gestiona, si
identificar coantrola
puntos criticos

Elaboracidn: Fuente propia

Se observa que un 50% de las cooperativas indicaron que, si gestionan la trazabilidad,
indicaron: La trazabilidad la realizo usando Excel.
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Anexo 19 ;Como es la gestion de la trazabilidad de los Campos de sus productores?

Mixta Uso de Excel
Iltem :
Frecuencia | % frecn;enu %
6. ¢ Como es la gestion de la trazabilidad de los Campos L 259 ; -
de sus productores?

Elaboracion

: Fuente propia

Gestion de trazabilidad

80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

A

25,0%

75,0%

Mixta

Uso de Excel

Elaboracion

: Fuente propia

Se observa que el 75% gestionan la trazabilidad.

Usando EXCEL Realmente la trazabilidad se dificulta cuando se realiza el proceso de
la certificacion de los campos. Y que toda la documentacion esté en orden, Indicaron
con el Excel que tenemos no se da al tiempo para que todo esté en orden y cuando llega
la hora de la certificacidn a veces es necesario que la gente se tenga que trasnochar hasta
completar el registro de todos los productores.

Otro de los inconvenientes que se presentd con otra cooperativa al procesar la
informacion en Excel es en la confeccion de los lotes y que por error se incorpore el
café de un productor que no esté certificado. Sirve para formular algunos proyectos,
para sustentar algunas inversiones con el estado
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Anexo 20 ¢Segun su punto de vista que actividades productivas en el Café, son

dificiles de trazar?

Contaminacio

Produccion,

cosecha y pos.

Productos quimicos
de dudosa

Item m [porr ¢l es)e Cosecha procedencia
Freguen % Fre(_:uen % | Frecuencia %
cia cia
¢Segun su punto de vista que actividades
productivas en el Café, son dificiles de 1 25% 2 50% 1 25%
trazar?

Elaboracién: Fuente propia

Actividades productivas en el café dificiles de trazar

50,0% -
45,0% -
40,0% -
35,0% A
30,0% -

50.0% Produccion

25,0% - A cosecha y poscosecha

20,0% -

10,0% -
5,0% -

25.0%
15,0% - Contaminacion por el
socio

A

25.0% productos
quimicos de dudosa
procedencia

0,0%

Elaboracidon: Fuente propia

Se puede observar que el 50% indican que las actividades productivas en el café dificiles
de trazar se dan en la produccién, cosecha y pos cosecha. Indicaron: Es dificil realizar
la trazabilidad. Nosotros generalmente realizamos la trazabilidad con la informacién de
la certificacion y la del café que llega al almacén hacia adelante. Entonces la
informacién de produccién desde el campo de lo que hace el productor ahi es mas
complicado, porque por ejm yo puedo ser un productor que tiene 3 Ha y segun el analisis
que hace la empresa auditoria produzco 20 quintales por hectarea, pero de esos 20 solo
le vendo 10 a la cooperativa y el resto le vendo a un tercero.
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Anexo 21 ;Qué factores dificulta la gestion de la trazabilidad en el campo?

¢ Qué factores dificulta la Contaminacion Poco conocimiento distancia de
gestion de la trazabilidad en cruzada sobre trazabilidad parcelas
el campo?

Frecuencia| % Frecuencia % frecuencia %

¢Qué factores dificulta la
gestion de la trazabilidad en el o 0
campo? 1 25% 2 50% 1 25%

Elaboracidn: Fuente propia

Factores que dificultan la gestion de la trazabilidad

50,0% -
45,0% -
40,0% -
35,0% -

0, -
30,0% 50.0% poco

conocimiento sobre

25,0% - trazabiidad

20,0% -

25.0%
distancia de
parcelas

15,0% - 25.0% Contaminacion
cruzada

10,0% -
5,0% -

0,0%

Elaboracidon: Fuente propia

Se observa que el 50% indican que los factores que dificultan la gestion encontrandose
el poco conocimiento de los productores en cuanto a trazabilidad.

Indicaron: considero que es ahi el cuello de botella de la trazabilidad que el productor
sepa cuanto ha producido, cuanto ha cosechado tal dia en certeza y después de ser
secado y procesado cuantos quintales esta vendiendo y a cuanto lo estd vendiendo y a
donde. Que el productor maneje bien su trazabilidad, y su produccion, sus gastos, costos
y al final si el productor esta obteniendo una ganancia.

Porque yo como cooperativa voy a tener los datos generales y yo como cooperativa voy
a saber cuando he acopiado, a cuanto lo he vendido y los costos y gastos de la
cooperativa y si gano o pierdo como cooperativa, pero no voy a saber si el productor
cuantos quintales realmente ha producido a quienes les ha vendido, cuando ha gastado
en sus cultivos, en su alimentacion, e insumos, y si para él es rentable el café.
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Anexo 22 ¢Qué aspectos fundamentales desearia encontrar en el software de
trazabilidad aparte de: ficha informativa, ficha de campos, rendimiento
produccion area de cultivo, la lista de insumos permitido y no permitidos?

Conocer volumen de
; Georreferenciacion Software sencillo cosecha, datos de
tem proceso de beneficio
Frecuencia % Frecuencia % frecuencia %
¢ Qué aspectos
fundamentales desearia
1 25.0 1 25.0 2 50.0
encontrar en el software?

Fuente: elaboracion propia

Aspectos fundamentales que desearia encontrar en el Software

50,0% -
45,0% -
40,0% -
35,0% -

30,0% - 50.0%

conocer volumen de
25,0% - cosecha,datos de
proceso de beneficio

20,0% -

15,0% - 25.0% 23
Georreferenciacion Soft\/\_/are
sencillo

10,0% -

5,0% -

0,0%

Fuente: elaboracién propia

Encontramos que el 50°% desearian conocer mediante el software el volumen de
cosecha y datos de proceso de beneficio. Indicaron ademas cuanto ha producido, cuanto
ha cosechado tal dia en cereza y después de ser secado y procesado cuantos quintales
estd vendiendo y a cuanto lo esta vendiendo y a donde. Que el productor maneje bien
su trazabilidad, y su produccion, sus gastos, costos y al final si el productor esta
obteniendo una ganancia
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Anexo 23 Frente a un incidente de contaminacion de lote; ¢ Cuénto tiempo le ocupa
en determinar el o los productos (res) que ocasionan la contaminacion de lote?

Se retira todo el lote

Se retira el bloque de productores que

la contaminacién de lote?; o no es
posible determinar?

item conforman el lote
Frecuencia % frecuencia %
¢(Frente  a un incidente de
contaminacion de lote; ¢Cuanto
tiempo le ocupa en determinar el o
los productos (res) que ocasionan 3 75% 1 25.0

Fuente: elaboracion propia

Contaminacion del lote

80,0% -
70,0% -
60,0% -
50,0% -
400% {  750%
30,0% -
20,0% -

10,0% -

A

25,0%

0,0%

45

Fuente: elaboracion propia

Se puede observar que el 75% opinan que ante una contaminacion se debe retirar todo
el lote indicaron: justamente este afio una cooperativa de la zona le han detectado un
lote contaminado. Ahi para eso sirve la logistica porque nosotros cuando exportamos
un lote, tenemos que tener claro de que productores estamos comprando el café y a que
clientes se estan llevando. Por ejemplo cada contenedor que se exporta se tiene una lista
de productores de los cuales su café esta conformado este lote. Para detectar quien es el
que esta contaminando este lote, se tiene esta lista y hacer visitas a campo a ver cual de
los productores fue el que contamino el lote.
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Anexo 24 ;Cuantas certificaciones de campo tienen la organizacion para sus
productores?

Organico, Organico, Comercio Justo,
Item Rainforest, Fairtrade Rainforest Alliance
Frecuencia % %
¢Qué factores dificulta la
gestion de la trazabilidad o
en el campo? 3 5% 1 250

Fuente: elaboracion propia

Certificaciones

80,0% -
70,0% -
60,0% -

50,0% -

40.0% - 75.0% Organico Raing
' foresr, Fairtrade

30,0% -

A

25.0%
Organico, Com.Justo
10,0% - Rainforest Alliance

45

20,0% -

0,0%

Elaboracidn: Fuente propia

Se observa que el 75% opina el 75% cuenta con certificaciones de campo: Organico,
Rain forest, Fairtrade. Y las demas certificaciones como Café Practices, UTZ y bird
friendly son mas similares.

Hay muchas similitudes entre ellos y las diferencias basicas entre ellas son:
- Organico, no quimicos, no contaminacion

- Rain forest — uso de agua no tala y caza

- Fairtrade — premio se distribuye a los productores
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Anexo 25 Para las labores de seguimiento y recoleccion de informacién de labores
de campo ¢ utiliza alguna tecnologia?

- Sl
Item -
Frecuencia %
Para las labores de seguimiento y recoleccion de informacion de 5 100%
labores de campo ¢utiliza alguna tecnologia?

Fuente. elaboracion propia

Labores de seguimiento y recoleccién, uso de la tecnologia

100,0% -
90,0% -
80,0% -
70,0% -
60,0% - 100._0%

50,0% - Utislliza

40,0% - tecnolologia
30,0% -
20,0% -

10,0% -

0,0%

Fuente. elaboracién propia

Se observa que de las cooperativas entrevistadas el 100% indicaron que la contabilidad
la manejan con el software CONCAR, la logistica en EXCEL.
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Anexo 26 En un proceso de certificacion, ¢Cuanto es el tiempo que le ocupa en
generar la documentacion por productor?

Organico,
- Rainforest, UTA, 1 | Organico de 20 a Organico2a 3
Item hora 30 minutos horas

Frecuencia % frecuencia| 9% | frecuencia %

En un proceso de certificacion,
¢Cuanto es el tiempo que le
ocupa en generar la
documentacion por productor?

1 25% 1 25% 2 50%

Fuente: elaboracién propia

Proceso de certificacion: actividades que ocupan mas tiempo

50,0% -
45,0% -
40,0% -
35,0% -
30,0% -
50.0%
25,0% - 2 a 3 horas
20,0% -
15,0% - 25.0% 25.0%

1 hora 20 a 30 minutos

10,0% -

5,0% -

0,0%
Fuente: elaboracién propia

Se observa que el 50% de las cooperativas demora entre 2 a 3 horas preparar la
documentacion por productos y esto involucra la inspeccion del campo y un asesor de
campo realiza la visita de 2 a 3 productores por dia
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Anexo 27 ¢ Considera que un buen sistema de gestion de la trazabilidad facilita el
proceso de Certificaciones?

item Ll
Frecuencia %
¢Considera que un buen sistema de gestion de la trazabilidad
- oo 4 100.0
facilita el proceso de Certificaciones

Fuente: elaboracion propia

Gestidn de Calidad para facilitar el proceso de certificaciones

100,0% -
90,0% -
80,0% -

70,0% -
100.0%

60,0% 7 La trazabilidad
50,0% - facilita el pro-

ceso de
40,0% - certificacion
30,0% -
20,0% -
10,0% -
0,0%

Elaboracién: Fuente propia

Se observa que el 100% opina que considera un buen sistema de gestion la trazabilidad
para el proceso de certificacion, es la base para el proceso de documentacién para la
certificacion. Ahora si este se sistematiza a través de un software este sin duda ayudara
mucho.
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Anexo 28 ¢ Estaria dispuesto a comprar o solicitar que se adquiera un software,
como herramienta para llevar la trazabilidad de sus campos certificados de sus
productores?

Si
Frecuencia %

Item

Fuente: elaboracion propia

Si adquiriria un software como herramienta para llevar la trazabilidad a los campos

100,0% -
90,0% -
80,0% -
70,0% -
60,0% -
100.0%
50,0% - S|

40,0% -
30,0% -
20,0% -

10,0% -

0,0%

Fuente: elaboracion propia

Se observa que el 100% opina que si adquiriria un software como herramienta para
llevar la trazabilidad a los campos, porque se genera mucha informacion estadistica y
para presentar a los proyectos y concursos a los cuales se postula.
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Anexo 29 ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un software de servicio para la
trazabilidad de sus campos?

80 a 150 délares 3 a5 délares mensual
Hasta 180 soles
ITEM anual por productor por Ha.
Frecuencia % frecuencia % frecuencia %
¢Cuanto estaria
dispuesto a pagar por
un software de servicio 1 25% 2 50% 1 25%
para la trazabilidad de
Sus campos

Fuente: elaboracion propia

Precio a pagar por software para la trazabilidad de sus campos

50,0% -
45,0% -
40,0% -
35,0% -

30,0% 1 50.0%
20,0% -
15,0% - 25.0% 25.0%
10.0% $80 a $150 $3 a$ 5 por Ha.
’ (U
5,0% A
0,0%

Fuente: elaboracién propia

Se observa que el 50% opina que el precio a pagar por el software es de hasta 180 soles
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Anexo 30 Uno de los requisitos para gestionar el software de trazabilidad es que
los asesores de campo tengan equipos celulares y acceso a internet en el area donde

se encuentran los campos

Sl- Cuentan con

No todos los
campos tienen

I celulares )
Item conexion a Internet
Frecuencia %
Los asesores de campo cuentan con equipo de
! . 50%
celulares y acceso a internet en el area donde se 2 2 50%
encuentran los campos.

Fuente: elaboracion propia

Cuenta con celulares y no todos los campos tienen acceso a Internet

50,0% -
45,0% -
40,0% -
35,0% -
30,0% - i 50.0%

; - No todos los
Si cuentan con §
25,0% - campos tienen
Bl acceso a Internet
20,0% -
15,0% -
10,0% -

5,0% -

0,0%

Fuente: elaboracion propia

Se observa que el 50% manifiestan que realizan pago personal por sus mdviles, y que

no todos los campos tienen conexion a internet
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Anexo 31 Desde el punto de vista de su cliente, ¢cree que seréd importante un buen
sistema de trazabilidad del café en la produccién?

SI
Frecuencia %

[tem

Desde el punto de vista de su cliente, ¢cree que sera
importante un buen sistema de trazabilidad del café en la 4 100.0
produccién?

Fuente: elaboracion propia

Importancia de un buen sistema de trazabilidad en la produccion

100,0% -
90,0% -
80,0% -
70,0% -
100.0%
60,0% - Sl

es importante

50,0% - un sistema de
trazabilidad

40,0% -
30,0% -
20,0% -
10,0% -

0,0%

Fuente: elaboracion propia

Se observa que el 100% indican que es importante u buen sistema de trazabilidad del
café en la producciéon
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Anexo 32 ¢Qué otras certificaciones consideran trabajar en un futuro?

Rainforest, Alliance y

Cuentan con
Comercio Justo

Cp. Cafés Practices

item el JAS y Comercio
Organico
Frecuencia % % frecuencia %
¢ Qué otras
certificaciones 1 25% 1| 25% 2 50%
consideran trabajar en
un futuro

Fuente: elaboracion propia

Certificaciones a futuro

50,0%
45,0%
40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%

50.0%
Cp.Cafes
Practices

| 25.0% Rainforest 0
Alliancey el JAS ~ Comercio Justoy
Comercio
4 organico

Fuente: elaboracion propia

Se observa que un 50% desean contar con Cp.Cafes Practices.
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Anexo 33 ¢ Estaria dispuesto a suscribirse a un servicio que gestione la trazabilidad
del producto que exporta?

Disposicién para gestionar la trazabilidad del producto que exporta

Sl
ITEM -
Frecuencia %
¢Estaria dispuesto a suscribirse a un servicio que gestione la 4 100.0
trazabilidad del producto que exporta? '

Fuente: elaboracion propia

Se observa que si se estaria dispuesto a gestionar la trazabilidad del producto que
exporta y le entregue informacion estadistica para toma de decisiones y le genere
proyecciones de produccion, es decir que no solo genere datos importantes, sino que
permita proyectar y abrir nuevos mercados.

Investigacion de la oferta de plataformas digitales similares

100,0% -
90,0% -
80,0% -
70.0% - 100.0%
! Sl
60,0% - estaria dipuesto a

suscribirse a un
50,0% - servicio que gestione la
40.0% - trazabilidad

30,0% -
20,0% -
10,0% -
0,0%

A empresas y
A empresas .
Item productores A cooperativas

Frecuencia| % |Frecuencia| % | Frecuencia %

A quien va dirigido el
software de 2 40.0 2 40.0 1 20.0
trazabilidad

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 34¢ A quién va dirigida el Software de trazabilidad?

A quienes se dirige el Software de trazabilidad

40,0% -
35,0% -
30,0% -

25,0% - = A EMPRESAS

20,0% 1 ® A EMPRESAS Y
15.0% - AGRICULTORES

A COOPERATIVAS
10,0% -

5,0% -

0,0% - T T
A QUIEN VA DIRIGIDO EL
SOFWARE DE TRAZABILIDAD

Elaboracién: Fuente propia

Se observa que el 40% de softwares estan dirigidos a Empresas y Empresas y
productores, siendo solo un 20% a Cooperativas.
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Anexo 35 ¢ Cudl es el Pais de origen de la empresa que desarrollo el software?

ftem A empresas A empresas y productores A cooperativas
Espafia % Peru % Colombia %
Cual es el pais de
origen de la empresa 2 400 2 400 1 20.0
que desarrollo el ' ' '
software

Fuente: elaboracion propia

Pais de Origen de la empresa que desarrollo el software

40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
5,0%
0,0% . : . . .
Cual es el pais
de origen de la
empresa que
desarrollo el

sofware

mESPANA ®PERU = COLOMBIA

Fuente. elaboracion propia

Se observa que el 40% de softwares provienen del pais de origen como Espafia y Perd,
siendo solo un 20% de origen colombiano
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Anexo 36¢ El Software es especificamente para café organico?

e No es pefifico para café
sino para todo producto %
agricola
El software es especificamente para café organico 5 100

Fuente: elaboracion propia

El software es especificamente para café organico

100,0%

80,0% -

60,0% -

40,0% -

20,0% -

0,0%

Elaboracidn: Fuente propia

Se observa que el 100% indican que el software no es especificamente para café
organico, sino para todo producto agricola
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Anexo 37¢Cuan complejo y cuanto tiempo puede tomar la implementacion de este
Software?

Item Mas complejo/mayor % Menos complejo/menor %
tiempo tiempo
Cuan complejoy
cuanto tiempo puede
tomar la implantacion 3 60.0 2 400
de este software

Elaboracién: Fuente propia

Cuan complejo y cuanto puede tomar la implementacion de este software
0 0,1 0,2 0,3 0,4 0,5 0,6 0,7

Menos complejo/menor tiempo

|
; i |
Mas complejo/mayor tiempo

Elaboracidn: Fuente propia

Se puede observar que el 60% considera que el software mas complejo llevara mayor
tiempo en su proceso; el 40% indican que cuanto menos complejo sea el software
tomara un menor tiempo.
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Anexo 38 ¢ Gestiona la calidad del producto?

item
%

Gestiona la calidad del Producto 5 100.0

Fuente: elaboracion propia

Gestiona la calidad del producto

100,0% -
90,0% -
80,0% -
70,0% -
60,0% -
50,0% -
40,0% -
30,0% -
20,0% -

10,0% -

0,0% T . T .
Gestiona la
calidad del
producto

u S|

Elaboracidn: Fuente propia

Se puede observar que el 100% indican que Gestionan la calidad del producto
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Anexo 39 ;Generan la documentacién automatizada para apoyar a las empresas

de café o para obtener una certificacion?

item -
Si % No %
¢Generan la documentacién
automatizada para apoyar a las 1 25.0 4 750
empresas de café o para obtener una
certificacion?

Fuente: elaboracion propia

Generan la documentacién automatizada para apoyar a las empresas de café o para obtener una

certificacion

80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

GENERAN LA DOCUMENTACION AUTOMATIZADA
PARA APOYAR

u S|

Elaboracion: Fuente propia

Se puede observar que el 25% indicaron que si y el 75% indicaron que no generan la
documentario automatizada para apoyar a las empresas de café o para obtener una

certificacion.
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Anexo 40 ¢ El software tiene un médulo para equipos moviles?

Item
%
El Software tiene un mddulo para equipos méviles 5 100.0
Elaboracidn: Fuente propia
El Software tiene un modulo para equipos méviles
100,0% -
90,0% -
80,0% -
70,0% -
60,0% -
50,0% -
40,0% - =Sl
30,0% - =
20,0% -
10,0% -
0,0% T T T T f
El Software
tiene un
modulo para
equipos
moviles

Elaboracion: Fuente propia

Se observa que el 100% indica que EL Software tiene un médulo para equipos méviles
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Anexo 41 ;Generan indicadores de gestion?

ltem
Sl % NO %

¢Generan indicadores de Gestion? 4 75.0 1 25.0
Elaboracién: Fuente propia

Generan indicadores de Gestion

80,0% -
70,0% -
60,0% -
50,0% -
40,0% - =Sl
30,0% - = NO
20,0% -
10,0% -
0,0% T T T T .

Generan

indicadores de
gestion

Elaboracidon: Fuente propia

Se observa gque un 75% indican que generan indicadores de Gestion y un 25% indica
que no.
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Anexo 42 ¢Que indicadores?

facturacion

centralizada

1 2 3 4 5
GeneraIn | Genera Genera Sistema de Cuadros de
dictadores | reporte de informe y Gestion mando e
trazabilidad | estadisticas de | integral que informes
¢ Qué Informe de labores y administra financieros,
Indicadores? los recursos | recoleccion por | todas las areas | cuadros de
utilizados en | lote y obtener funcionales de | mando e
cada comprobantes | una informes
operacion, de pago por organizacion produccion y
reporte de trabajador, de forma ventas, cuadros
procesos y informes a integrada de mando e
operaciones | nivel de mediante informes
productivas actividad procesos cooperativistas
agricolay a transparentes
nivel de lote o | y en tiempo
por parcela, real en una
sistema de base de datos

Elaboracidon: Fuente propia
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Anexo 43 Aios de la empresa en el mercado

Item
10 a 20 afios % | 2la29afos | % |30 afiosa mas
Afios de la empresa en el 2 400 2 400 1 20.0
mercado
Elaboracién: Fuente propia
Afios de la empresa en el mercado
40
35
30 -
25
20 - m 10-20 afios
15 - m 21 a 29 afios
10 - 30 afios a mas

Afos de la
empresa en
el mercado

Elaboracidon: Fuente propia

Se puede observar que el 40% comprende entre 10 a 20 afios, y otro 40% entre 21 y 29
afios, solo un 20% con 30 afios a mas.

Ano de lanzamiento del Software en el mercado

ltem
2007-2012 % 2013-2015 %
Afo de lanzamiento del Software en el 3 60.0 40.0
mercado
Afo de lanzamiento del software en el mercado
60 -
40 - = 2007-2012
m 2013-2015
20 -
0 T T T T

Afio de lanzamiento del Software en el mercado

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 44 Promedio de Costo de implementacion del Software

Promedio de costo de implementacion de 200 000 - 400 000
Software

Elaboracidn: Fuente propia

Tipo de software

ERP que incluye Software para
Item . Software de procesos agricolas
trazabilidad % bilidad aaricol % incl
agricola trazabilidad agricola que incluye
trazabilidad
Tipo de software 1 20 1 20 3 60

Elaboracidon: Fuente propia

60% -
50% - ®ERP, INCLUYE
TRAZABILIDAD AGRICOLA
40% -
® SOFTWARE DE
30% TRAZABILIDAD AGRICOLA
20% -
SOFTWARE PARA
10% - PROCESOS AGRICOLAS
QAUE INCLUYE
0% , , , , , TRAZABILIDAD
Tipo de
Software

Se observa que el mayor porcentaje DE UN 60% indican que el tipo de Software seria
Software para procesos agricolas que incluye trazabilidad
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Anexo 45 Tipo de trazabilidad

item
Ascendente y descendente % Ascendente %

Tipo de Trazabilidad 3 60.0 2 40.0

Elaboracién: Fuente propia

Tipo de trazabilidad

60 -
50
40

m Ascendente y descendente
30 4 m Ascendente

20 -

10 -

0 .
Tipo de Trazabilidad

Elaboracidon: Fuente propia

Se observa que un 60% indica la trazabilidad ascendente y descendente mientras que
un 40% optan por la trazabilidad ascendente.
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Anexo 46 Futuros café C EE. UU — Mar 2019

C @ htips)//es.investing.com/commodities/us-coffee-c % O (Eﬂ |05 Q

Investing oo Ml Cuscaren esta web Iniciar sesion / Registrarse gratis

Mercados Cripto Fondos Moticias Analisis Graficos Técnico Brokers Herramientas Mi cartera Apps

Materias Primas Materias primas Metales = Perecederos Cames  Energias Granos {ndices de materias primas = Especificacion

Futuros café C EE.UU. - Mar 2019 (KCH9) indices | Acciones | W.primas | Cripto
BE CFD - tiempo real |._'|_| Aiiadir a cartera | |}+| Crear alerta s : Aooos
Tipo Materias primas
106,45 +1,15 (+1,09%) : Agicuitura
u 1 Libra
9. 4 - Info en tiempo real CFD. Va en USD { Aviso legal
erre 105,30 | Aperiura 106,03 | Rango dia: 105,25 - 107,10 DEMO GRATUITA
IBEX 35 918110  +31,10 +034% Q@
General Grafico Noticias & analisis Técnico Foro Futuros S&P 500 266562 <3162 +1.20% Q@
Futuros Nasdag ~ 6.79575 +12075 +181% Q@
Resumen | Informacion histbrica | Instrumentos relacionados Dow 30 27720 ~15395 <075% O
. DAX 1128117 +150,99 +136% @
Resumen Futuros café C EE.UU. AOEZ@RRE .
indice délar 95470 0827 -086% Q@
1 5 15 30 14 54 10 w[m | [F Grafico técnico » | |indice euro 92,00 <005 +0,05% O
. Futuros Bitcoin  3.560.0 50 -014% @
Futuros café C EE.UU. * 106,45 +1,15 (+1,08%) ’
Empiece a operar
250,00
200,00
150,00
Investing com
50.00
Jan 1, 2010 Jan 1, 2012 Jan 1, 2014 Jan 1, 2016 Jan 1, 2018
1.0M

e ol L 00l Ll L0l I| Julilal I| |||I|I| | ihl |||.I|| 1 II Il I“ I Iu |||I| III |||I Ill II 0

1dia 1 semana 1mes 3meses  6meses 1 afie 5 afies Max. Debates sobre Futurcs café C EE.UU. -

Uttimo cierre 105,3 Mes Mar 2019 Tamanio del tick 0,05
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Anexo 47 Business Model Canvas

Disefiada por Alexander Osterwalder. Analiza modelos de negocio en 9 elementos
clave. Este modelo de negocios estd compuesto por bloques:

1) Segmento de mercado: Segmentar los clientes Definir con claridad el nicho de
mercado y las oportunidades del negocio que vamos a emprender.

2) Propuesta de valor: definir bien la propuesta de valor, ;Por qué nos podemos
considerar innovadores?, ¢Cudl es la razon que nos diferencia del resto? ;Somos la
novedad? ;Los méas baratos? ¢;Un efecto marca? ¢nos diferencia la personalizaciéon?
¢la experiencia de usuario?

3) Canales: Delimitar los canales de comunicacion, distribucion y de estrategia
publicitaria, fortaleciendo nuestra marca e idea de negocio, ;Como nos buscan y
encuentran?

4) Relacién con los clientes: (Como nos relacionamos con nuestros clientes? ;Cémo
podemos lograr fidelizarlos?

5) Flujo de ingresos: determinar las fuentes econdmicas de nuestra idea de negocio, sea
para la inversion inicial como para los planes de expansion de la empresa. Como
prestamos, recursos propios u otros.

6) Recursos clave: ¢Qué recursos necesitamos para llevar a cabo nuestra actividad?
¢Qué recursos nos hacen diferentes? Identificar los activos y recursos que
necesitaremos que haran que el proyecto entre en marcha.

7) Actividades clave: ;Qué procesos de produccidn, marketing son claves para realizar
y entregar la propuesta de valor? Asi mismo establecer estrategias para potenciarla.

8) Alianzas clave: Definir estrategias de networking: es importante establecer cuales
seran nuestros potenciales socios o proveedores para establecer contactos y alianzas
para el desarrollo del negocio.

9) Estructura de costes: Establecer las estructuras de costos: esto nos ha de servir para
saber el precio que tendra que pagar el cliente por adquirir el bien o servicio vayamos
a vender u ofrecer. ;Qué costes fijos y variables determinan nuestro modelo de
negocio? ¢Es un modelo escalable?

Son pasos sencillos e importantes que de seguirlos de manera metddica el
emprendimiento funcionaran enrumbandose al éxito.
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Anexo 48 Modelo Lean Canvas

~~~~~~~~~~

Fuente: Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas
(http://www.businessmodelgeneration.com) and is licensed under the Creative Commons Attribution-
Share Alike 3.0 Un-ported License.

- Segmentos de Clientes: Conocer los segmentos de clientes identificando a los Early
adopters (clientes tempranos que necesitan del servicio y a su vez proponen mejoras,
feedback) con los cuales se iniciara. Estos usuarios son importantes inicialmente para
el startup.

- Problemas: Ten claro cuales son los problemas de tus clientes ¢Tu producto los
resuelve? ;Que soluciones utilizan actualmente para resolverlos?

- Proposicion Unica de Valor: Frase que define el producto (un mini pitch) qué te
hace especial y como vas a resolver el problema de tus clientes.

- Solucion: 3 caracteristicas mas importantes de tu producto/servicio, que aporten
solucién al problema y centrarse en ellas.

- Canales: ¢como hacer llegar tu solucion a los segmentos de clientes con los que vas
a trabajar?

- Flujos de Ingreso: ;Como se va a ganar dinero?

- Estructura de Costes: incluir todo aquello que le cueste dinero a tu empresa para
asi saber el gasto aproximado que tendras.

- Métricas Clave: establecer actividades a medir y como medirlas, indicadores que
luego nos ayuden a tomar decisiones.

- Ventaja Diferencial: Lo que hace especial y diferente, atrayendo clientes.
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Anexo 49 Distribucion de cooperativas a nivel nacional

AMAZONAS | | APURIMAC

SAN MARTIN }
P, ]
| avacucHo
' i 3%
“"" CAJAMARCA
PIURA =
1% L, —
PASCO
1%
 CUsCo
28%
JUNIN
33%
3%

DEPARTAMEMNTO -

= AMAZONAS

u APURIMAC

= AYACUCHO
CAJAMARCA

= CUUSCO

= HUANUCO

= JUNIM

m PASCO

= PIURA

m PUNO

= 5AN MARTIN

3
1
2
g

20

2
24

=

Fuente: Ministerio de la Produccion
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Anexo 50 Mapas de empatia
Figura 21 Mapa de empatia para los productores

Siente que debe mejorar la produccion y calidad de su café.
Piensa que el asesor técnico le puede ayudar a conseguir mejores
rendimientos con su inversion.

Oye que podria ahorrar y
mejorar su produccion y
ganancias mediante el uso
de la plataforma que le
facilite la comunicacion
con su asesor técnico.

Ve que existen otras
herramientas como las redes
sociales, pero no existe garantia
ni compromiso que el servicio
sea el adecuado a sus
necesidades.

Hace consultas a sus vecinos y uso de su
experiencia para llevar sus cultivos de la mejor

manera.

iedos: _ Ben_ef_|c oS,
Pensaran que no sabe Mejores decisiones,
manejar su propio campo. ahorros e incrementar sus

oganancias.

Elaboracién: autores de esta tesis

Figura 22 Mapa de empatia para los asesores técnicos

Siente que debe mejorar la produccion y calidad del café de sus asesorados.
Piensa que debe incrementar la cantidad de productores asesorados.

Oye que podria
incrementar la cantidad
de asesorados sin tener
que trasladarse
necesariamente mediante
el uso de la plataforma
que le facilite la
comunicacion con sus
agricultores.

Ve que existen otras
herramientas como las redes
sociales, pero no permiten dar un
seguimiento histdrico por
productor y tampoco estan
vinculados a la trazabilidad y
certificacion del café.

Hace uso de hojas de papel y archivos de Excel
y esto le demora cuando tiene que consolidar los
datos y busqueda de informacion.

iedos: Beneficios:
Perder el control de la Ahorros y optimizacion del
informacion de sus esfuerzo y cubrir a la mayor

Elaboracién: autores de esta tesis
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Figura 23 Mapa de empatia para el Comité Interno de Certificacion (CIC)

Siente que debe mejorar la calidad del café de sus asesorados.
Piensa que debe incrementar la cantidad y calidad del café para beneficio de
cooperativa.

Oye que podria ser més
eficiente en sus labores
mediante el uso de la
plataforma que le brinde
la informacion de los
campos a certificar en
formato digital.

Ve que otras cooperativas
tienen sistemas disefiados a
medida que controlan las
labores de trazabilidad y, pero
no brindan opciones para que
el CIC pueda acceder al
chivo digital del productor.

Hace uso de hojas de papel y archivos de Excel
y esto le demora cuando tiene que consolidar los
datos y busqueda de informacion.

iedos: Beneficios:
Perder el control de la Ahorros y optimizacidn del
confidencialidad de la esfuerzo y cubrir a la mayor

Elaboracion: autores de esta tesis

Figura 24 Mapa de empatia para el gerente de la cooperativa

Siente que debe mejorar la toma de decisiones.
Piensa que debe incrementar las ganancias de la cooperativa para beneficio
los socios.

Oye que podria ser mas
eficiente en sus labores
mediante el uso de la
plataforma que le brinde
la informacion de los
principales indicadores y
proyecciones de la
produccion, compra y
stock.

Ve que otras cooperativas
tienen sistemas disefiados a
medida o ERPs que controlan
las principales labores de la
empresa, pero la
implementacion toma un
tiempo considerable.

Hace uso de archivos en Excel,
continuamente solicita a las areas el
estado de los indicadores clave, tomando
iedos: un tiempo considerable para consolidar Beneficios:
No tener la informacion en el 10s datos y busqueda de informacionificiencia, ahorros v el poder de

momento que lo necesita. tomar decisiones con la

Elaboracidn: autores de esta tesis
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Figura 25 Mapa de empatia para el cliente de la cooperativa

Siente que debe conseguir los mejores granos al mejor precio.
Piensa que debe incrementar las ganancias de sus operaciones para beneficio
la empresa que representa.

Ve que otras cooperativas
realizan su cotizacion por
correo electronico, Alibaba u
otros medios, sin embargo,
esta informacion es
proporcionada desde los
sistemas de la cooperativa,
enerando mayor confianza.

Oye que podria acceder a
la informacion sobre
stock, calidades,
proyecciones y
disponibilidad de una
gran cantidad de
cooperativas con café
certificado.

Hace uso del correo electrénico como
principal herramienta comercial, ademas
de servicios que le da el precio de la
iedos: bolsa. Beneficios:
No contar con el stock que Tener la confianza que
necesite debiendo utilizar a veracidad de la informacién es

Elaboracién: autores de esta tesis

Figura 26 Mapa de Empatia para el cliente del negocio propuesto

Siente que es dificil mantener a sus actuales clientes y pierde oportunidades por
no tener la informacién cuando lo necesita.
Piensa que debe tener nuevos clientes y ser mas eficiente.

Oye que puede contar con
herramientas digitales que
ayudaran a ser mas
competitivo, tomar
mejores decisiones y un
canal de ventas donde
puede ofrecer sus
productos.

Ve que actualmente existen
nuevas herramientas y canales
online para marketing y
ventas.

Hace investigaciones de mercado y
analisis para elegir nuevas estrategias de
marketing, pero esto toma un tiempo
considerable porque la informacion no se

. - encuentra sistematizada. ; y '
No tener acceso a la informacioén o Tener la informacion real y con

que este desactualizada sabiendo ella tomar buenas decisiones en
que sus colaboradores deben beneficio de la cooperativa.

Elaboracién: autores de esta tesis
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Anexo 51 Propuestas de valor

a. Propuesta de valor 1: Para los productores

a.l. Descripcion del servicio: Proveer un lugar unico (plataforma) donde podran
realizar sus consultas al supervisor de campo, obtener recomendaciones y consultar
las Buenas Practicas Agricolas del cafe (BPA).

a.2. Producto minimo viable (version free): el producto minimo viable es el
producto minimo que puede ser comercializado o aceptado por el mercado, en este
caso tiene todas las funcionalidades, pero la restriccion estd en la cantidad de
usuarios que pueden acceder al servicio de forma gratuita que es limitada a 5
productores por cooperativa. Este PMV es coincidente con la propuesta “free” del
modelo freemium del negocio por razones de marketing para captar clientes.

Algunos aliviadores de problemas disefiados (“pain relievers”) se explican en

detalle:

Permite acceder a la informacion de mi cultivo administrado por la cooperativa en
todo momento.

Acceder a las recomendaciones técnicas brindadas por el asesor técnico a cargo de
mi cultivo.

Contar con un Registro de recoleccion que me permitira registrar las cantidades de
cosecha saber los precios y si tengo ganancias.

Acceder a una Sala de Chat con mi asesor técnico donde tendré respuesta oportuna
y llevar mejor mi cultivo.

Acceder a un diccionario de Buenas préacticas agricolas especializado en café.

Acceder al Pronostico del tiempo proporcionado por el Senamhi.

Figura 27 Propuesta de valor del servicio gratuito para Cooperativas — App del Productor
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Gain Creators . Acceso en todo momento de mi informacion.
. Un solo lugar para acceder a las
EL’ recomendaciones del asesor.
. Recoleccion de café y conocer mis ganancias.
. Nuevo canal de chat con mi asesor técnico.
. Acceso a diccionario de BPA
. Acceso al nrondstico del tiemno de Senamhi

QD

—1 Agricultores version Gratis

Products &
Services

App para el agricultor
pueda contar con asesoria
* VERSION FREE
. Tiempo ilimitado

. Restriccion de 5 /
agricultores y un asesor Acceder a las opciones de
técnico por Cooperativa_ . Muestra informacién de ml CUItiVO.

. Recomendaciones técnicas.
) . Registro de recoleccion.
Pain . Sala de Chat
Relievers . Buenas précticas agricolas

Q) . Pronéstico del tiempo.

Fuente: Elaboracion propia

Algunos de los creadores de beneficios disenados (“gain creators”) se explican en

detalle:

- Opcidn para ver acceder a la informacién de mi cultivo.

- Opcidn de recomendaciones técnicas.

- Registro de recoleccion registrado por la cooperativa y poder contrastarlo con mis
gastos.

- Opciodn de Sala de Chat privado con mi asesor técnico.

- Acceso a Buenas practicas agricolas del café.

- Acceso a Pronostico del tiempo del Senambhi.

b. Propuesta de valor 2: Para los asesores técnicos
b.1. Descripcidn del servicio: Proveer un lugar Unico (plataforma) donde el asesor
técnico podra: administrar la informacion de los productores a mi cargo, llevar el
registro de la informacion de las inspecciones internas, y registrar y realizar el
seguimiento de las recomendaciones a los productores.
a.2. Producto minimo viable (version free): el producto minimo viable es el

producto minimo que puede ser comercializado o aceptado por el mercado, en este
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caso tiene todas las funcionalidades, pero la restriccion estd en la cantidad de
usuarios que pueden acceder al servicio de forma gratuita que es limitada a 1 asesor
técnico por cooperativa y un maximo de 5 productores. Este PMV es coincidente
con la propuesta “free” del modelo freemium del negocio por razones de marketing
para captar clientes.

Algunos aliviadores de problemas disefiados (“pain relievers”) se explican en:

- Administrar los productores que se encuentran a cargo del asesor técnico.

- Registrar las recomendaciones realizadas en las visitas.

- Registrar las Inspecciones Internas de Certificacion.

Figura 28 Propuesta de valor del servicio gratuito para Cooperativas — App del Asesor Técnico

Gain Creators . Datos de los productores actualizados.
. Alertas de las consultas realizadas por los

E /V' productores.
. Alerta de cumplimiento de recomendaciones.

. Reportes de inspecciones internas

Products
& Services

App para el asesor

Q

Técnico pueda llevar la 1 Asesor Técn ico
gestion de sus prodcutores - .
* VERSION FREE version Gratis

. Tiempo ilimitado

. Restriccién de 5 /
agricultores y un asesor

técnico por cooperativa.

Acceder a las opciones de:

. Administrar informacion de
productores.

. Registrar las recomendaciones

Pain realizadas en las visitas.

. Registrar las Inspecciones Internas de

Relievers 2
Certificacion.

®

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Algunos de los creadores de beneficios disefiados (“gain creators”) se explican en
detalle:
- Datos de los productores actualizados.
- Alertas de las consultas realizadas por los productores.
- Alerta de cumplimiento de recomendaciones.
- Reportes de inspecciones internas.

c. Propuesta de valor 3: Para el Comité de Certificacion
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c.1. Descripcion del servicio: Proveer un lugar unico (plataforma) donde el comité de
certificacion podra: consultar bajo diversos criterios la informacion de los productores
a certificar y actualizar el resultado de la auditoria externa.
c.2. Producto minimo viable (version free): el producto minimo viable es el producto
minimo que puede ser comercializado o aceptado por el mercado, en este caso tiene
todas las funcionalidades, pero la restriccion estd en el tiempo que pueden acceder al
servicio de forma gratuita que es limitada a 15 dias. Este PMV es coincidente con la
propuesta “free”” del modelo freemium del negocio por razones de marketing para captar
clientes.
Algunos aliviadores de problemas disefiados (“pain relievers”) se explican en
detalle:
- Consultas a informacion de los productores a certificar con opcion de impresion y
descarga de los files.
- Actualizar el veredicto de la Inspeccion Externa de Productores.

Figura 29 Propuesta de valor del servicio gratuito/pago para Cooperativas — Mddulo del Comité
de Certificacion

Gain Creators . Opcién para consultar y descargar los Files de
los productores y en PDF.

E/_V' . Actualizar de forma masiva el estado de la
Products auditoria de productores.

& Services

Médulo del Comité de

o Comité de

Certificacion en el portal 11 1A
Cer ' Certificacion
* VERSION FREE Version Gratis
. Tiempo ilimitado de 15

dias. /

. Después de esto solo en Acceder a las opciones de:

modo consulta. . Consultas a la informacién de los

productores a certificar con opcion de
impresion y descarga de los files.

. Actualizar el veredicto de la
Inspeccidn Externa de Productores.

Pain
Relievers

®

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Algunos de los creadores de beneficios disefiados (“‘gain creators’) se explican en

detalle:
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- Opcidn para consultar y descargar los Files de los productores y en PDF.

- Actualizar de forma masiva el estado de la auditoria de productores.

c.3. Version Premium para el Comité de Certificacion: En cuanto a la version de

pago para el Comité de Certificacion, lo puede usar sin limites ni restricciones.

d. Propuesta de valor 4: Para la Gerencia y Cooperativa

d.1. Descripcion del servicio: Proveer un lugar Unico (plataforma) donde el Gerente y

Cooperativa podran:

- Administrar los usuarios por tipo (productores, asesores técnicos, comité interno y
externo de certificacion y gerentes)

- Administrar productores

- Administrar asesores técnicos

- Administrar almacenes y centros de acopio

- Administrar zonas.

- Reporte de Proyeccién de Produccion por tipo de café

- Reporte de Stock en almacén

- Reporte de café por altitud

- Reporte de Comparativos de inventarios

- Consulta de usuarios registrados y acceso a médulos.

- Cierre de registro de Inspeccion Interna

- Cierre de registro de Inspeccién Externa

d.2. Producto minimo viable (version free): el producto minimo viable es el producto

minimo que puede ser comercializado o aceptado por el mercado, en este caso tiene

todas las funcionalidades, pero la restriccion esta en el tiempo que pueden acceder al

servicio de forma gratuita que es limitada a 15 dias. Este PMV es coincidente con la

propuesta “free” del modelo freemium del negocio por razones de marketing para captar

clientes.
Algunos aliviadores de problemas disefiados (“pain relievers”) se explican en

detalle:

- Administrar los usuarios por tipo (productores, asesores técnicos, comité interno y
externo de certificacion y gerentes)

- Administrar productores

- Administrar asesores técnicos

- Administrar almacenes y centros de acopio
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Administrar zonas.

Reporte de Proyeccion de Produccion por tipo de café

Reporte de Stock en almacén.

Figura 30 Propuesta de valor del servicio gratuito para la Gerencia y Cooperativa — Médulo de la

Gerencia y Cooperativa

Gain Creators

»

Products
& Services

Modulo de la Gerencia y
Cooperativa en el portal
web

* VERSION FREE

. Tiempo ilimitado de 15
dias.

. Después de esto solo en
modo consulta.

Relievers

. Acceso sin limite a la informacion de su
cooperativa.

o Gerenciay

— Cooperativa
Version Gratis

/

Acceder a las opciones de:

. Administrar los usuarios y datos de la
cooperativa.

. Reporte de Proyeccion de Produccion
por tipo de café

. Reporte de Stock en almacén.

Pain

®

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Algunos de los creadores de beneficios disefiados (“gain creators”) se explican en

detalle:

Acceso sin limite a la informacion de su cooperativa.

d.3. Version Premium para la Gerencia y Cooperativa: En cuanto a la version de

pago para la Gerencia y Cooperativa, lo puede usar sin limites ni restricciones.

Algunos aliviadores de problemas disefiados (“pain relievers”) se explican en

detalle:

Reporte de café por altitud

Todas las opciones de la version FREE ahora sin tiempo limitado.

Reporte de Comparativos de inventarios

Consulta de usuarios registrados y acceso a modulos.
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- Cierre de registro de Inspeccion Interna
- Cierre de registro de Inspeccion Externa.

Figura 31 Propuesta de valor del servicio pago para Gerencia y Cooperativa

Gain Creators

. Acceso sin limite a la informacién de su
/v cooperativa.

Products . Las Opciones de cierre brindan mayor seguridad.

& Services

Maodulo de la Gerencia y

o Gerenciay

Cooperativa en el portal 1 i

co8 Cooperativa

* VERSION PREMIUM Version Premium
. Registro ilimitado de

registros. /

. Consultas ilimitadas Acceder a las opciones de:

. Todas las opciones del plan Gratis
ahora sin restricciones de tiempo.

. Reporte de café por altitud

. Reporte de Comparativos de
inventarios.

Q) . Opciones de cierre de Inspeccion

Pain
Relievers

Interna y Externa

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Algunos de los creadores de beneficios disefiados (“gain creators”) se explican en
detalle:
- Acceso sin limite a la informacion de su cooperativa.
- Las Opciones de cierre brindan mayor seguridad.
e. Propuesta de valor 5: Para los Clientes de la Cooperativa
e.1. Descripcion del servicio: Proveer un lugar Unico (plataforma) donde el cliente de
la cooperativa podra: consultar la trazabilidad del café que adquiere y de esta manera
trasladar ese valor a sus clientes.
e.2. Version Premium para el Clientes de la Cooperativa: En cuanto a la version de

pago para los Clientes de la Cooperativa, lo puede usar sin limites ni restricciones.
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Algunos aliviadores de problemas disefiados (“pain relievers”) se explican en
detalle:
- Acceso a la trazabilidad del producto en forma grafica y amigable.
- Lo puede utilizar haciendo uso de un lector de cddigo QR el cual lo llevara a una

pagina con informacién de la trazabilidad del café.

Figura 32 Propuesta de valor del servicio pago para Clientes de la Cooperativa

Gain Creators

. Acceso a través de un lector de codigo QR el
/v cual lo llevara a una pagina con informacion de la

Products trazabilidad del café.

& Services

Aplicacion Web para los

@ Clientes de la

Clientes de la C ti 1 .
+VERSION PREMIUM Cooperativa
. Consultas ilimitadas Versi(’)n Premium

/

Acceder a las opciones de:
. Acceso a la trazabilidad del producto
en forma gréfica y amigable.

Pain
Relievers

®

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Algunos de los creadores de beneficios disefiados (“gain creators”) se explican en
detalle:
- Acceso a través de un lector de codigo QR el cual lo llevara a una pagina con

informacion de la trazabilidad del café.
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Anexo 52 Estructura de costos

Costos de
Inversion

Inversién en 1 Portal Web responsive, 2 apps y una app web para la trazabilidad.

Equipos de Escritorio

Licencias, constitucion, asesorias entre otros

Costos Fijos

Alquiler de Oficinas

Sueldos

Mantenimiento de Web y apps

Dominios Web .comy .pe

Hosting Windows (almacenamiento 40 GB)

1 certificado Digital SSL por 1 afio

Gastos de Contabilidad

Gastos en Marketing

Costos de operacién

Tienda Google Play

Costos Variables

Servicio de alojamiento en la nube

Costo Indirecto u otros

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 53 Funcionalidades del sistema Agrisoft

Modulos

Funcionalidad

Costos

Almacén

Logistica

Planillas

Mantenimiento y maquinaria
Control de Presupuesto
Cosecha y Ventas
Estructura de costos

Control de Variables agricolas
Packing

Contabilidad

Auditoria

Inteligencia de negocios

Andlisis de costos

Control de Stock

Insumos requeridos por la empresa

Control de Planilla de los trabajadores

Control de costo de maquinaria

Por etapas, recursos. Periodos.

Gestion de la Trazabilidad desde el cliente hasta el campo
Procesos, recursos, formatos

Ingredientes Activos / Insumo — Ingrediente / Reporte
Ventas, planificacion, almacenes, costos de produccidn, etc.
Gestion de los activos

Eventos de actividad de cada usuario

Andlisis de Informacion y reportes personalizados

Fuente: AGRISOFT
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Anexo 54 Perfiles de puestos.

- Perfil del CEO:
Descripcion del puesto: CEO
Reporta a: Junta de Socios
Le reportan: Gerente Comercial, Gerente de T1 (CTO) y Gerente de
Administracién
Coordina con: Asesor Legal

Mision del puesto:

Velar por el cumplimiento de los objetivos de la organizacion, asi como, la generacion de alianzas
estratégicas.

Perfil del puesto: Competencias requeridas:
e Titulo en Administracién de Empresas. e Liderazgo.
e Minimo 7 afios de experiencia en puestos | e  Nivel elevado de comunicacion.

similares.

Conocimientos avanzados de ofimatica.
Conocimientos sélidos de
comercializacién de servicios digitales.

Capacidad de negociacion.

Capacidad de trabajo en equipo.
Capacidad de trabajo bajo por objetivos.
Orientacion a objetivos.

Principales funciones

Planificacion, desarrollo y coordinacion de las diferentes actividades en la administracion y
ejecucion del proyecto.

Seguimiento y analisis de presupuestos.

Reporte de avances de gestoria, disefio y autorizaciones.

Es el representante de la empresa ante los clientes y personal.

El cargo es a tiempo completo.

Fuente: Elaboracion propia.

Perfil del Gerente Comercial:

Descripcion del puesto: Gerente Comercial

Reporta a: CEO

Le reportan: Gestor comercial y Analista de Marketing

Coordina con: Asesor Legal, Gerente de Tl (CTO) y Gerente de
Administracion

Misién del puesto:

Liderar y disefiar las campafias publicitarias para incrementar progresivamente la base de clientes de
la plataforma AgroNativo.

Perfil del puesto: Competencias requeridas:

Titulo en Sistemas o Informética con e Creatividad.

especializacion en Administracion. ¢ Nivel elevado de comunicacion.
Conocimientos s6lidos de marketing e  Orientacion a resultados.

digital. e Manejo efectivo de presupuestos.
Minimo 5 afios de experiencia en puestos | e  Capacidad de trabajo bajo presion.
similares.

Experiencia como Comunnity Manager.
Contar con diplomado en Gestién de
Proyectos.

Principales funciones

Reportar datos de web, analitica e inbound marketing, Marketing Assistant
Definir estrategia de marketing y comunicacién junto con Direccion.
Gestion de la Campaiia de Marketing anual.
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Proponer y ejecutar junto con el equipo de marketing estrategia B2B

Relacién diaria con el departamento Gerencia.

Liderar la coordinacion en la asistencia de ferias y eventos.

Liderar la parte relacionada con marketing en otras regiones.

Supervision de la estrategia y ejecucion del SEO, desarrollo web, analitica, e-mailing.

- Perfil del Gerente de TI (CTO):

Descripcion del puesto: Gerente de T1 (CTO)

Reporta a: CEO

Le reportan: Analista Programador, Disefiador Ul / UX y Asistente de mesa
de ayuda

Coordina con: Asesor Legal, Gerente Comercial y Gerente de Administracién

Misidn del puesto:

Asegurar el correcto funcionamiento de la plataforma, asi como, el correcto desarrollo de las
actividades operativas de AgroNativo.

Perfil del puesto: Competencias requeridas:

e Licenciatura en adelante en Ingenieriade | e Comunicacion efectiva.

Sistemas o afines. e Anadlisis.
e Contar con diplomado en Gestién de e Liderazgo.

Proyectos. e Negociacion.
e Experiencia minima de 5 afios como Jefe e Orientacion a resultados.

de T1 o en puestos similares. e Orientacidn al cliente.
e Conocimientos avanzados de Bl, BD, e Planificacion y organizacion.

Programacion, Arquitectura de Sistemas, | o  Sentido de urgencia.
Cloud Computing, ERP, CRM, Proyectos
Agiles, Itil.

e  Experiencia minima 2 afios liderando
equipos (minimo 3 personas a cargo).

e Inglés intermedio.

Principales funciones

e Liderar el disefio e implementacion de los procesos y soluciones estratégicas de la empresa,
apoyados en las tecnolégicas basadas en las buenas practicas del mercado.

e Garantizar la continuidad, disponibilidad y soporte de los sistemas a cargo, asegurando su
correcto funcionamiento, alta disponibilidad y niveles de servicio, brindando el soporte a los
respectivos procesos alli configurados. Mantenimiento preventivo, evolutivo.

e Contribuir al mejoramiento continuo de la calidad de los procesos, enfocados en las
necesidades de los usuarios y alineados con los objetivos de la empresa. Proponer y liderar
cambios y mejoras alineados a la estrategia.

e Contribuir al cumplimiento de las metas de la Gerencia Central.

e Liderar el desarrollo de los miembros de su equipo.

e Su cargo sera responsable de mantener y respaldar las operaciones de TI de la Plataforma
de AgroNativo.

- Perfil del Gerente de Administracion:

Descripcion del puesto: Gerente de Administracion

Reporta a: CEO

Le reportan: No aplica

Coordina con: Asesor Legal, Gerente Comercial, Gerente de TI (CTO) y
Gerente de Administracion

Misién del puesto:
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Coordinar de forma adecuada el estado contable de la organizacion, contemplando las obligaciones
para con los colaboradores y el oportuno cumplimiento de las obligaciones tributarias.

Perfil del puesto: Competencias requeridas:
Titulo de Contador Colegiado, Titulado. Comunicacion efectiva.
Experiencia de 3 afios en posiciones Andlisis.
similares. Liderazgo.

Dominio de la normativa contable y
tributaria vigente.
Experiencia en manejos de planillas.

Negociacion.

Orientacion a resultados.
Planificacion y organizacion.
Capacidad de trabajo bajo presién.

Principales funciones

Garantizar que la contabilidad de la empresa esté de acuerdo con las normas vigentes,
revisando las cuentas contables mensualmente.

Elaborar y presentar a la gerencia los estados financieros mensualmente.

Emitir, revisar y supervisar la ndmina mensual (planilla mensual, célculo de gratificacion, CTS,
liquidaciones, etc.)

Elaborar, verificar y presentar las declaraciones de impuestos mensual y anual ante la SUNAT.
Elaboracion del PLAME v la presentacion mensual.

Anélisis de cuentas contables Conciliaciones bancarias.

Seguimiento a los pagos, detracciones, retenciones entre otros a la SUNAT.

Perfil del Gestor comercial:

Descripcion del puesto: Gestor comercial
Reporta a: Gerente Comercial

Le reportan: No aplica

Coordina con: Analista de Marketing

Misién del puesto:

Efectuar las actividades de la fuerza de ventas y el plan de negocio, a fin de lograr el posicionamiento
de la empresa, la adquisicién y retencion de clientes, en base a politicas establecidas para la promocién
y suscripcion de servicios a fin de lograr los objetivos de ventas.

Perfil del puesto: Competencias requeridas:
Carreras en Marketing, Administracion y e  Orientacion al logro.
otros afines e Proactivo
Técnico o universitario e Comunicacion a todo nivel.
Experiencia minima de 1 afio en el area e Dinamismo.
comercial de empresas comercializadoras | e  Capacidad de adaptacion.
de soluciones informaticas. e  Optimismo.
Conocimientos en CRM y Herramientas e Compromiso.
de Segmentacion e Alto nivel de negociacion y persuasion.

Disponibilidad para viajar a provincia.

Principales funciones

Prospeccion de visitas a clientes potenciales de acuerdo a su cartera propia o de acuerdo a la
cartera de la empresa.

Gestionar las visitas y presentaciones de soluciones de negocio de AgroNativo a los clientes
potenciales.

Preparar informes de visita para las gerencias involucradas.

Registrar los requerimientos de los clientes en el CRM.

Coordinar con las Unidades de Negocio la estrategia a seguir para la elaboracion de Propuestas.
Coordinar con el area de preventa la elaboracion de propuestas técnico-econémicas y
presentarlas al Cliente.

Realizar seguimiento de la aceptacion de propuestas y desarrollo de las mismas.
Disponibilidad para viajar a provincias.

Realizar apoyo al Gerente Comercial.
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- Perfil del Analista de MKT:

Descripcion del puesto: Analista de Marketing
Reporta a: Gerente Comercial

Le reportan: No aplica

Coordina con: Gestor comercial

Misién del puesto:

Desarrollar estrategias de Mercadotecnia, analizar los resultados implantadas por la compafiia y
realizar estudios de mercado recopilando datos de interés que ayuden a la toma de decisiones.

Perfil del puesto: Competencias requeridas:

e Carreras en Marketing, Administracion y Comunicacion efectiva.
otros afines Analisis.

e  Técnico o universitario Orientacion a resultados.

e  Experiencia en de 2 afios (deseable) Planificacion y organizacion.

e Diplomado en Marketing Digital. Capacidad de trabajo bajo presién.

e Conocimiento en Marketing 360°.

e Conocimiento de herramientas como
Google Analytics, Facebook Business,
Facebook Insight, Instagram Analytics,
entre otros.

e Conocimientos en CRM y Herramientas
de Segmentacion

e Disponibilidad para viajar a provincia.

Principales funciones

Responsable de realizar el plan de Marketing 360 grados.

Responsable de la ejecucion y creacidn de la estrategia digital y linea gréfica de los proyectos.

Gestionar y ejecutar las campafias publicitarias digitales.

Monitorean las campafias, segmentan las bases de datos de los clientes, identifican las

tendencias del mercado y le hacen seguimiento a la competencia.

Manejo de la pagina web y redes sociales.

e  Generar reportes de indicadores. Tracking y analisis de las métricas de las campafias,
conclusiones y recomendaciones basadas en los datos obtenidos.

e Realizar apoyo al Gerente Comercial.

- Perfil del Analista programador:

Descripcion del puesto: Analista programador

Reporta a: Gerente de T1 (CTO)

Le reportan: No aplica

Coordina con: Disefiador UI/UX y Asistente de mesa de ayuda

Mision del puesto:

Asegurar la operatividad, seguridad y mejora continua de la tecnologia, sistemas de informacion y
aplicativos de la empresa.

Perfil del puesto: Competencias requeridas:

e Profesional de Ingenieria de sistemas o Comunicacion efectiva.

Computacion e Informética. Anélisis.
e  Experiencia minima de 2 afios Liderazgo.
desarrollando aplicaciones en Android y Negociacion.

enios.
e Disefio y Desarrollo de Aplicaciones
Mdviles en ANDROID, iOS

Orientacion a resultados.
Orientacion al cliente.
Planificacion y organizacion.
Sentido de urgencia.
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Conocimientos en Arquitectura MVP o
Clean y Programacion Orientada a
Objetos. Conocimiento en Herramientas:
Content Provider, Material Design,
Fragments Conocimiento en el manejo de
libreria de android para realizar
peticiones Http: Volley, Retrofit
Conocimientos en manejo de base de
datos: SQL.ite, Realm.

Manejo de Swift, Git (Github y
Bitbucket), Java, Spring.

Principales funciones

Disefiar y crear aplicaciones avanzadas para la plataforma Android / iOS.

Desarrollo y mantenimiento de productos.

Documentacion de todo el proceso.

Disefiar el plan de pruebas Unitarias.

Dar soporte a las areas Usuarias.

Colaborar con equipos interfuncionales para definir, disefiar, y enviar nuevas caracteristicas.

Perfil del Disefiador Ul / UX:

Descripcion del puesto: Disefiador Ul / UX

Reporta a: Gerente de TI (CTO)

Le reportan: No aplica

Coordina con: Analista programador y Asistente de mesa de ayuda

Mision del puesto:

Disefiar y mejorar la experiencia de los usuarios y las interfaces de los productos.

Perfil del puesto: Competencias requeridas:

Orientacion a resultados.

Capacidad de trabajo en equipo.
Toma de Decisiones.
Responsabilidad y ética profesional.

Disefiador Gréfico.

Especializacion en UX/UI (en espafiol
Experiencia de Usuario / Interfaz de
Usuario) y Research

Excel nivel Intermedio — Avanzado
Experiencia minima de 1 afio como
Disefiador en empresas del rubro retail o
banca.

Maquetacion web HTMLS5, CSS,
experiencia en maquetacion responsive.
Metodologias agiles, Disign Thinking y
scrum.

Principales funciones

Realizar entrevistas a usuarios para identificar insights, necesidades y pain pints.
Desarrollar wireframes, mockups y flujos de las soluciones desarrolladas por el equipo.
Proponer y disefiar la experiencia del usuario para cada proyecto.

Disefio de piezas graficas y comunicaciones requeridas por el equipo.

Disefiar y maquetar pantallas e interfaces de los proyectos app y web desarrollados por el
equipo.

Brindar mantenimiento de disefio a los desarrollos vigentes.

Perfil del Asistente de mesa de ayuda:
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Descripcion del puesto: Asistente de mesa de ayuda

Reporta a: Gerente de T1 (CTO)

Le reportan: No aplica

Coordina con: Analista programador, Disefiador UI/UX.

Mision del puesto:

Atender las solicitudes de informacién y la correcta gestion de las quejas y reclamaciones reportadas
por los usuarios de AgroNativo

Perfil del puesto: Competencias requeridas:
e Titulo de Administracion, Marketing, y/o | e Nivel elevado de comunicacion.
carreras afines. e Vocacion de servicio al cliente.

e Conocimientos solidos de ofimatica. e Capacidad de trabajo bajo presion

e Experiencia minima de 1 afio en labores
de gestién de reclamos.

Principales funciones

e Disefiar e implementar la estrategia del area para incrementar la satisfaccion de los clientes.
e Manejar el front y el back office a nivel de post venta.
e Manejar los reclamos de manera 6ptima de cara al cliente.

Se requerird el servicio de consultorias como las siguientes:

- Perfil del Asesor Legal:

Descripcion del puesto: Asesor Legal

Reporta a: CEO

Le reportan: No aplica

Coordina con: Gerente Comercial, Gerente de T1 (CTO) y Gerente de
Administracion

Mision del puesto:

Coordinar los debidos procedimientos para que AgroNativo no infrinja ninguna reglamentacion
establecida por los 6rganos reguladores del pais.

Perfil del puesto: Competencias requeridas:
e Titulo en Derecho Colegiado. e Capacidad de trabajo bajo presion.
e Minimo 3 afios de experiencia en puestos

similares.
e Conocimientos solidos en ofimatica.

Principales funciones

e Revisar y/o redactar los contratos que la empresa va a suscribir, verificando los riesgos legales
y la adecuacién de contratos a los intereses legales de la empresa.
e Elaborar las clarificaciones o excepciones legales y comerciales a los contratos que la empresa
va a suscribir.

y participar en la atencién de problemas particulares).
e Liderar y controlar el desarrollo de los procesos judiciales 6 arbitrales de la organizacion, asi
como participar en las conciliaciones extrajudiciales.

e  Prestar asesoria legal integral preventiva y correctiva a las todas areas de AgroNativo, asi como
a sus distintas actividades y/u operaciones (Absolver consultas de las distintas areas y proyectos

Al iniciar las operaciones de la empresa se requiere esta consultoria para evitar
contingencias asi mismo para la creacion de protocolos para mantener la
confidencialidad de informacion/datos.
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Anexo 55 Principales procesos operativos.

Proceso para la contratacion del servicio de AgroNativo.

En la figura 33 se muestra el proceso mediante el cual se incorpora una nueva
cooperativa, como cliente. El flujo del proceso contempla lo siguiente:
- Recoleccion de informacion de la cooperativa
- Realizar la visita comercial y negociar con el proveedor los planes de la suscripcion.
- Realizar el pago
- Firmar del contrato de prestacion de servicios.

- Realizar la incorporacion de la cooperativa en la base de datos de la plataforma.

Figura 33 Flujo de procesos para la contratacion del servicio de AgroNativo
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Fuente: Elaboracion propia de los autores

Proceso consultas entre el productor y su asesor técnico.
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En la figura 33 se muestra el flujo del proceso de consultas entre el productor y su

asesor técnico que se realiza dentro de la App Movil. Para ello, el productor debera de

ser registrado por la cooperativa como usuario y tener sus credenciales. El flujo del

proceso contempla lo siguiente:

Registrar una consulta y adjuntar una imagen de referencia.

Realizar la incorporacion de la consulta por parte de AgroNativo.

Evaluar la consulta por el asesor técnico.

Registrar la respuesta por el asesor técnico.

Realizar la incorporacion de la respuesta por parte de AgroNativo.

El productor evaluara la respuesta y si estd conforme finalizar la solicitud, de lo

contrario volver enviar una nueva consulta.

Figura 34 Flujo de procesos de consultas entre el productor y su asesor
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Fuente: Elaboracion propia de los autores

Proceso de auditoria interna de los campos de productores.

En la figura 34 se muestra el flujo del proceso que realiza el asesor técnico en su
labor de Auditor Interno de Certificacion para garantizar que las fincas a su cargo estén
preparadas para la auditoria que llevara a cabo el Comité Interno de Certificacion. Este
proceso se realiza haciendo uso de la App Mavil y el flujo del proceso contempla lo

siguiente:
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Figura 35 Flujo de procesos para la auditoria interna de los campos de productores
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Fuente: Elaboracion propia de los autores

El asesor técnico en su funcion de Auditor Interno realiza la planificacion las visitas
a las fincas de café.

Realiza la visita, inspecciona el cumplimiento segln la norma a certificar y de
encontrar hallazgos realiza recomendaciones para subsanarlas.

De estar todo conforme registrar en el sistema la conformidad.

En el caso de los hallazgos estos son registrados en la plataforma de AgroNativo y
notificados al productor.

El productor recibe las observaciones y realiza el proceso de subsanacion.

Luego de completar el proceso el productor debe indicar al sistema que cumpli6 con
el levantamiento de observaciones.

El sistema registra en el cumplimiento en la base de datos y notifica al asesor
técnico.

El asesor técnico evalla el levantamiento de observaciones y determina si se realizé

correctamente.
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De ser positivo, el asesor actualiza la conformidad y el sistema lo registra en la base
de datos dando por finalizado el proceso.

De no estar conforme, este informa al supervisor de calidad y evaltian continuar con
el proceso. De no continuar con el proceso se registra el sistema el estado la auditoria
y de da por terminado el proceso.

De continuar con el proceso, se emiten nuevas recomendaciones y este retorna al
proceso para la subsanacion. Esta etapa puede finalizar ya sea porque se resuelven

las observaciones o se decida no continuar con el proceso.

Proceso de auditoria externa de Productores por el Comité Interno de

Certificacion.

En la figura 35 se muestra el flujo del proceso que realiza el Comité Interno de

Certificacion (CIC) en la auditoria de las fincas de café y dando como resultado la

certificacion. Este proceso se realiza haciendo uso del Portal Web y el flujo del proceso

contempla lo siguiente:

El CIC planifica las visitas y para ello recopila la informacion de la Gltima auditoria
y los documentos de la autoevaluacion de la cooperativa.

Accede a la plataforma al modulo de con el mismo nombre que el proceso y realiza
las consultas segun los criterios que determine el CIC.

La plataforma de AgroNativo obtiene la informacion de las fichas de los productores
segun los criterios de busqueda y devuelve al CIC.

El CIC realiza la evaluacion documentaria de los productores.

A continuacion, determina una fecha y realiza la auditoria.

De no encontrarse observaciones se Toma la decision de certificacion.

Si se detectan no conformidades, se notifica al CIC de parte de la cooperativa quien
realiza el registro del resultado en la plataforma, y por ende es notificado el Asesor
técnico quien debe implementar las correcciones y acciones correctivas para
resolver las no conformidades.

El productor lleva a cabo las correcciones y/o acciones y toma las fotografias en
como prueba.

Estas se incorporan a la plataforma y notifica al CIC quien verifica que se han
resuelto las no conformidades. Y se procede al proceso Toma de decision de

certificacion.
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- EI CIC decide si certifica al miembro y de ser positivo se actualiza en el sistema y
finalizar las actividades.
- De no ser positivo, informa a la cooperativa y a la casa propietaria del sello, para

finalizar las actividades.

Figura 36 Flujo de procesos para la auditoria externa de los campos de productores
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Fuente: Elaboracion propia de los autores

Proceso de consulta de la trazabilidad del café

En la figura 37 se muestra el flujo del proceso que se lleva a cabo para mostrar la
trazabilidad del café a los clientes de la cooperativa. El Cliente que adquiere un producto
de la cooperativa que usa la plataforma AgroNativo tiene la ventaja de poder observar

la historia del café que adquiere a traves de la trazabilidad.
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Este proceso se realiza haciendo uso de la App Web AgroNativo Trazabilidad y el

flujo del proceso contempla lo siguiente:

Leer el cddigo QR impreso en la etiqueta de cualquiera de los productos de la
cooperativa, con el lector de su preferencia.

Al realizar esto se le mostrara una direccion web de AgroNativo Trazabilidad el
cual debe de sequir.

La pagina web de AgroNativo obtiene la trazabilidad del producto desde la base de
datos del sistema.

AgroNativo inmediatamente presenta la informacion en forma gréfica y los textos
en el idioma del cliente.

De esta manera el cliente recibe la informacién en su idioma, y con ello puede

trasladar ese valor a sus clientes y consumidores.

Figura 37 Flujo de procesos para la consulta de la Trazabilidad del Café
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Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 56 Implementacion tecnoldgica.

- Se deberéan de desarrollar aplicaciones nativas.

- Las aplicaciones nativas a diferencia de las Web Mobile, se utilizan para poder
aprovechar las capacidades de los dispositivos moviles, como por ejemplo el uso
de la cadmara del teléfono, la ubicacion GPS, el acelerometro, las interfases
tactiles, que ayudan a poder brindar més funcionalidades y mejor experiencia de
usuario.

- No se deberan desarrollar aplicaciones hibridas, debido a que estas tampoco
brindan del todo la experiencia de usuario de una aplicacion nativa, y algunos
frameworks generan cddigo innecesario que puede hacer lenta la performance del
aplicativo o en su defecto pueden ser causales de rechazo por parte de las tiendas
virtuales para su publicacion.

a. Aplicaciones para dispositivos Android

- Aplicacion Java Android Nativa

- Conexién con servidor con protocolo JSON y Binario

- Version aplicacion para OS 4.1 hacia delante.

b. Aplicacion para el Componente Web

- Aplicacion ASP.net 4.5

- Base de datos MS SQL Server 2014.

- Servidor de Aplicaciones IIS.

c. Herramientas informaticas

- Microsoft Office para toda la documentacion del sistema.

- Microsoft Project 2000 (9.0.2001.219 SR-1) o superior para el cronograma y
seguimiento del proyecto.

- Microsoft Visual Studio 2017, lenguaje de programacion C# en ASP.NET MVC
4.5

d. Artefactos de software a ser entregados:

- Acta de Constitucion.

- Plan de proyecto.

- Documento técnico de arquitectura de software de las aplicaciones.

- Cadigo fuente de los aplicativos desarrollados.

- Ejecutable de los aplicativos desarrollados (Movil y Web).
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- Documento técnico de configuracion y distribucion de las versiones de las
aplicaciones desarrolladas.
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Anexo 57 Prototipos de la plataforma.

Prototipo del aplicativo movil para el productor
La app para el Productor esta pensada para ser usada en un equipo smartphone
convencional con sistema operativo Android 4.5 o superior.
A continuacion, se describe los lineamientos del modo de acceso, el menu de
navegacion y las pantallas principales, como se muestra en la Figura 38.
a) Autenticacién de usuario:
- El usuario se autenticara registrando un teléfono, correo electronico y contrasefia.
- El usuario tendra la posibilidad de recuperar su contraseria.
- El productor que ingresa son aquellos a quienes la cooperativa autoriz6 su acceso.
- El usuario podra actualizar sus datos personales como cumpleafios, nimero de
teléfono, direccion, foto.
b) Mendu lateral:
Se tendra la opcion de poder entrar a las siguientes opciones:
Mi Cultivo:

- Podra visualizar la informacion proporcionada por la cooperativa y actualizar
algunos datos como: nuevos campos de cultivo, datos del responsable, direccion,
teléfonos, plantas, especies, etc.

Recomendaciones:

- Listar las recomendaciones realizadas por el asesor técnico en cada visita a la finca.
Ademas, se debe observar el nivel de cumplimiento del productor calificado por el
asesor tecnico.

- Opcidn para consultar el detalle de las recomendaciones.

Registro de recoleccion:

- Listar las recolecciones de café realizada por el productor desde aqui se puede
visualizar la variedad, fecha, peso neto, destino y grupo de cosecha.

- Opcion para consultar el detalle de las recolecciones.

- El productor podra registrar una nueva cosecha.

Sala de chat:

- El usuario podré ingresar una consulta y adjuntar una imagen o archivo. Este se

deberéa de registrar y mostrarla de forma historica los méas antiguos al principio y

los recientes al final.
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- Al ser enviada la notificacion esta se trasladara al asesor técnico para su
conocimiento y atencion.

- El usuario recibird una notificacion visual y audible cuando el asesor técnico
responda.

- Buenas Précticas Agricolas:

- Acceso al Catélogo de documentos con las buenas practicas de café proporcionada
por la cooperativa.

Figura 38 Prototipos de la aplicacion movil (App) del productor
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. ..
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AgroNativo

Nuenas Practicas Agricolas (BPA)

Home Productor Nuenas Practicas Agricolas (BPA

NUEVAS TECNOLOGIAS

COMPETENCIAS APROPIADAS
PARA EL PARA LA
DESARROLLO DE CAFICULTURA:
LA CAFICULTURA SECADORES

SOSTENIBLE SOLARES

ayo /2018

Fuente: Elaboracion propia

Prototipo del aplicativo movil para el asesor técnico
La app para el Asesor Técnico al igual que para el productor esta pensada para ser
usada en un equipo smartphone convencional con sistema operativo Android 4.5 0
superior.
A continuacion, se describe los lineamientos del modo de acceso, el menl de
navegacion y las pantallas principales, como se muestra en la Figura 45.
a) Autenticacion de usuario:
- El usuario se logeara con un email y password.
- El registro de asesores técnicos sera desde la consola de administracién. Un asesor
técnico no podra registrarse.
b) Menu lateral:
Se tendréa la opcion de poder entrar a las siguientes opciones:
Productores a mi cargo:
- Listar los productores que se encuentran a cargo del asesor técnico.
- Opcidn para actualizar los datos del productor.
Inspeccidn interna de productores:
- Listar los productores que se encuentran a cargo del asesor técnico con los

indicadores de cumplimiento de la inspeccién interna.
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- Opcidn para actualizar los datos de la inspeccion interna.

Recomendaciones:

Listar las recomendaciones realizadas a los productores en las visitas técnicas.

Opcion para registrar nuevas visitas y recomendaciones.

Opcidén para actualizar el cumplimiento de las recomendaciones por parte del

productor.

Figura 39 Prototipo de la aplicacion mévil (App) del asesor técnico
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AgroNativo AgroNativo

o = ) o = £

Productores a mi cargo Inspeccion Interna de Productores

Home = AsesorTécnico > Productores amicargo Home > Asesor Técnico > Inspeccion Intera de Productores
& Imprimir el listado S Imprimir el listado

Listado de productora mica buscar Q Listado de productores a mi buscar Q

1 JuanRamirez Distrito Jepelacio, tiempo 50' desde M¢ m
2 Walter Bocanegra Distrito Jepelacio, tiempo 70' desde La Maria Fernandez Gutierrez  Limon  Distrito Jopelacio.
3 LuzGuevara Distrito Jepelacio, tiempo 45" desde La 3 Juan Ramirez Aquilez Limén  Distrito Jopelacio,
4 MagalyHuaman  Distrito Jepelacio, tiempo 80' desde La 2 Brifaldo Ridriguez Heredro  Limén  Distrito Jopelacio,
3 Patricia Morales Escobar Limén  Distrito Jopelacio,

AgroNativo

Recomendaciones

Home = Asesor Técnico = Recomendaciones

= INERIE A = -+ Agregar Recomendacion

Listado de recomendaciones buscar Q

ID  Ultima visita Productor Direccién

4 1-10-2018 Juan Ramirez Distrito Jepelacio, tien
3 3-5-2018 Walter Bocanegra Distrito Jepelacio, tien
2 6-8-2018 Luz Guevara Distrito Jepelacio, tien
1 2-7-2018 Magaly Huaman Distrito Jepelacio, tien

Fuente: Elaboracion propia
Componentes de integracion

Componente de Contenido:
- Este componente sera el encargado de ser el nexo entre los contenidos provistos por
EL CLIENTE y el dispositivo movil, con el fin de que este ultimo pueda mostrar

las secciones de informacion solicitadas en el presente requerimiento.
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- Este componente realizara el envio de notificaciones de acuerdo a las secciones
especificadas en el alcance funcional.
- Dicho componente enviara la informacion al dispositivo mavil utilizando servicios
REST.
- Los componentes serén desarrollados para que tengan alta disponibilidad.
Prototipo del componente Web - Modulo para el Comité de Certificacion
El modulo para el Comité de Certificacion se encuentra dentro del Portal Web
dentro del modulo del mismo nombre a donde tendran acceso los usuarios por medio
de perfiles que serdn administrados por el responsable de la cooperativa, como se
muestra en la Figura 40. Las funcionalidades que contara este médulo son:
- Consultas a informacion de los productores a certificar con opcion de impresion y
descarga de los files.

- Actualizar el veredicto de la Inspeccion Externa de Productores.

Figura 40 Prototipo de la pantalla principal del portal web
o = Q Ratll Torres
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@ faticnes Dashboard conol pare
) Online

‘ audit!!t
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11 ’ y
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|
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Analitica / Business Intelligence @
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O Dashboard principal

& Productor

4 Analitica/BI

Fuente: Elaboracion propia
a) Prototipo del modulo de Comité de Certificacion

Men principal del mddulo de Comité de Certificacion donde se puede observar las
opciones de Consultas y la de Inspeccién Externa de Productores, se muestran en la

Figura 41.

Figura 41 Prototipo del mddulo de Comité de Certificacion
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e
O = ﬂ Ratil Torres

9 L Dashboard del Comité de Certificacion conol oone Home - Comité de Cetficacién

Online

@ Dashboard

4 Comité de Certificacion

4 Analitica /Bl

Fuente: Elaboracion propia

En Figura 42 se muestra el disefio con las opciones de Consultas, separado por las
secciones de Datos Generales, Estandares a cumplir, Verificacion de conformidad con
las normas y por Gltimo Informacion historica. En la parte inferior se muestra el

resultado.

Figura 42 Prototipo de opciones de consulta del médulo de Comité de Certificacion
AgroNativo = O & € RailTors

Raiil Torres

Consultas a la base de datos Homa - Comitéda Cerifeacién ~ Consultss a1 hase de dstos

|. CRITERIOS DE BUSQUEDA
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Informacion Historica v
Il. RESULTADO
4 Maria Fernandez Limén  Distrito Jopelacio, Moyobamba, San [} wor | ue | ras [ o | care Practice | Regtameata inteme | 05-11- [ sorotace [N 2 | Consultar
Gutierrez Martin MNorma Interna 2018
3 uenomiczhauie:  Limén Do opelacio oysbombe, S () () () 7 ) T TR o541 B3 Consliar
Martin - MR

Fuente: Elaboracion propia

En Figura 43 se muestra el disefio de las opciones de Inspeccion Externa de
Productores, donde podra buscar por cédigo de productor o nombre y en la parte
inferior se muestra el resultado y el boton para actualizar el resultado de la inspeccion

externa.
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Figura 43 Prototipo Inspeccion Externa de Productores
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Fuente: Elaboracion propia

Prototipo del componente Web - Modulo para la Cooperativa - Analitica / Business
Intelligence
El mddulo para la Cooperativa se encuentra dentro del Portal Web a donde tendrén
acceso solo los usuarios autorizados por medio de perfiles que seran administrados por
el responsable de la cooperativa.
El usuario principal serd proporcionado por AgroNativo al representante de la
Cooperativa sin embargo haciendo uso de este puede crear los usuarios que necesite.
En este mdédulo se encontraran las funciones administrativas del sistema que
permitira gestionar la informacion de la cooperativa si como las herramientas de analisis
de datos, como se muestra en la Figura 44. Las funcionalidades que contara este modulo
son:
- Administracion de usuarios por tipo (productores, asesores técnicos, comité interno
y externo de certificacion y gerentes)
- Administracion de productores
- Administracion de asesores técnicos
- Administracion de almacenes y centros de acopio
- Administracion de zonas.

- Reporte de Proyeccion de Produccion por tipo de café
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- Reporte de Stock en almacén

- Reporte de café por altitud

- Reporte de Comparativos de inventarios

- Consulta de usuarios registrados y acceso a modulos.
- Cierre de registro de Inspeccion Interna

- Cierre de registro de Inspeccion Externa

Figura 44 Prototipo del médulo de Mddulo para la Cooperativa - Analitica / Business Intelligence

AgroNativo = ® ® ) ratiTores
(3’) Ratil Torres Analitica / Business Intelligence coneol sane Home - Analitca- Business Inteligence
2 Online
Proyeccion de produccion por tipo de café afio 2019 Stock En Almacén
(sacos)

18,000 16,245
16,000
14,000
12,000
10,000
2,000
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1‘::; —_— 4000
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@ Dashboard

O Dashboard principal

Juniia Julio Agosto Septiembre od

——Organico  —&—Tradicional Especialidad

Produccidn de café por altitud Comparativos de inventarios

g
”III

H
8
Quintales

ho/Bl2 —

global.com/a: ativo/index.pl
Fuente: Elaboracion propia

8,000 15,500

Prototipo del componente Web — Trazabilidad

Esta aplicacion mostrara la trazabilidad del producto de forma grafica y amigable como
se muestra en la Figura 45. Para ello utilizard una web responsiva y para su acceso no
es necesario autenticarse, y solo sera necesario que el usuario lea con su smartphone un
cddigo QR que contiene una direccion web url con los datos necesarios para identificar
el producto y obtener su historia, el mismo que ser4 mostrado en el navegador web de
su dispositivo.

Figura 45 Prototipo para cliente final
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AgroNativo

El café que has escanedado es:
Ca{k' €ostado y molido 100%
g, 2N

onga.mco%ourmze

1. Nacimiento

Fecha de semana del 14/07/2013
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g) a ¢ Altitud 1,700 msnm
w llms'|1ﬂ1“ Hﬂmo En Finca EI Limén O
\ , FUSION DE PLACERES NMNZOMICOS
- Moyobamba
DA
San Martin - Pert
Por Wagner Bocanegra Agr. s
DESCUBRE LA VARIEDAD
FECHA DE EMPAQUE 22/06/2018
= [_Je]
FECHA DE EXPIRACION 22/06/2019
CODIGO DE TRAZABILIDAD 943220 m
o®
DESCUBRE LA VARIEDAD
2. Cosecha

2. Cosecha

Periodo de dal 20/08/2018 al 10/10/2018
cosecha
Por Bolbeno Brifaldo Rodrigo Heredro s

Raquel Fernandez Fernandez

1Y

CONOCE AL AGRICULTOR

Cestificato Blockchain

“Soy Raqguel Fernandez, tengo 27 afios y he sido
agricultor toda mi vida. Con mi familia trabajamos el
huerto de cafe. que se ubica en ef distrito Josefasio -
Moyobamba a 1100 metros de altitud, aqui el café
crece rodeada de naturaleza y con el cuidado
esmerado de nuestras manos

REGRESAR A LA TARJETA

oe

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 58 Estrategias de responsabilidad social empresarial.

actividades de
AgroNativo

necesarios.

Objetivo Estrategia Responsable
Fomentar la Capacitar al personal de AgroNativo en Gerente
responsabilidad social en | Responsabilidad social General
AgroNativo.

Promover un buen clima | Establecer organizacion en base a desarrollo Gerente
laboral. profesion del personal, salud, equidad para el mejor | General
Promover acercamientos | Llevar un rol de actividades de cumpleafios, dias Gerente
entre empleados. festivos para realizar reuniones sociales de General
integracion.
Mejoras de sueldo segin | Realizar evaluaciones de desempefio y dependiendo | Gerente
desempefio de empleados | de su resultado poder realizar mejoras en sus bonos | General
de desempefio.
Evitar discriminacion, Establecer normas que prohiban las Gerente
acosos, hostigamientos, discriminaciones, acosos u hostigamientos como General
abuso sexual y de abuso sexual en la empresa.
autoridad en la empresa.
Realizar camparias de Establecer fechas de permiso para que se realicen las | Gerente
salud. vacunas contra influenza, y prevencién de General
enfermedades entre empleados.
Promover la donacién de sangre dando un dia libre
en la fecha que el empleado realice la donacién
Solucionar los problemas, | Una vez recepcionado la queja o problema Jefe de
quejas y sugerencias de establecer la comunicacion necesaria a fin de servicio al
los clientes. establecer una solucidn, la cual tendrd un cliente
seguimiento.
Cumplir con fechas de Cumplir con las fechas de pago pactadas, teniendo Contador
pago a personal y recordatorios de cada pago para que dichas fechas no
proveedores. sean olvidadas.
Promover una politica Promover el reciclaje de documentos, hacer un uso | Gerente
ambiental en las eficiente de papel imprimiendo solo los documentos | General

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 59 Principios empresariales de AgroNativo.

PRINCIPIO FIDUCIARIO

Diligencia

- Fomentar los intereses legitimos de AgroNativo de forma eficiente y profesional.

- Procurar el bienestar econémico de AgroNativo.

- Entregar un retorno adecuado y competitivo sobre la inversion.

Lealtad.

- Usar la posicion y los recursos de AgroNativo de manera prudente y efectiva.

- Proteger los recursos de la empresa.

PRINCIPIO DE PROPIEDAD

Proteccion

- Proteger los activos de la empresa, incluyendo informacion patentada y
confidencial, fondos y equipos.

- No apropiarse de manera indebida de los activos de la empresa mediante robo,
hurto u otros medios.

PRINCIPIO DE CONFIABILIDAD

Contrato y compromisos

- Pagar dentro de los dias de programacion de pagos a socios y proveedores a y segun
los términos acordados.

- Cumplir con los acuerdos.

- Cumplir las obligaciones implicitas y explicitas ante todos los Grupos de interés.

PRINCIPIO DE EQUIDAD

- Hacer Negocios y trato justos

- Negociar en forma justa con todos

- Mantener buenas relaciones con los stakeholders

PRINCIPIO DE CIUDADANIA

Legislacion y regulacion

- Observar las leyes y regulacion aplicables.

- No obstruir los derechos legales de los accionistas.

- Proteger y, cuando sea posible, mejorar el medio ambiente natural.

- Promover el desarrollo sustentable.

- Cumplir oportunamente con el pago de impuestos

- Impulsar por medio de la plataforma el cuidado del medio ambiente.
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PRINCIPIO DE RESPONSABILIDAD
Atender de manera oportuna, solicitudes, reclamos e inquietudes de los
productores, técnicos, cooperativas sobre la plataforma AgroNativo realizados por
medio de la plataforma.
Atender a las sugerencias, solicitudes y de los colaboradores.
Cooperar en los esfuerzos por eliminar el soborno y la corrupcion.

Apoyar la diversidad y la integracion social.
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Anexo 60 Arquitectura fisica simplificada de AgroNativo.

o

Portal Web

5dulo para el C ité de Certifi
lo para la Cooperativg - Analitica B!

q@ Internet

App Web de
Trazabilidad

AgroNativo

Web Application Instance
AgroNativo Core
+ Base de Datos
+ Servidor de Correos
+ Servidor de archivos
+ Componente de Integracion

App moévil del
Productor

App movil del
Asesor Técnico

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 61 Arquitectura l6gica de AgroNativo.

— it CONTROLADOR

o Muestra

Devuelve

|Capa de Abstraceldn)

Fuente: Elaboracion propia

243

Base de datos




BIBLIOGRAFIA

Adachi, L. (2018). Propuesta: Metodoldgica para tesis de plan de negocio, recuperado de
https://esanvirtual.edu.pe/moodle/pluginfile.php/803757/mod_resource/content/1/Ses
%2003%20Seminario%20de%20Invetesstigaci%C3%B3n%201%20-%20PNIA.pdf.

AGRONEGOCIOSPERU (2018) “Precio internacional del café en caida libre, baja 21.26
%, llega a US$ 100.83 el quintal”. https://agronegociosperu.org/2018/08/21/precio-
internacional-del-cafe-en-caida-libre-llego-a-us-10083/

B. Qu et al. (2016) “Design on Cucumber Traceability System Based on the Internet of
Things”

Baca, G. (2013).Evaluacién de proyectos (7a. ed.) McGraw-Hill Interamericana. Pagina 8.
Tomado de http://www.ebooks7-24.com

BBVA OpenMind (2015) “Reinventar la Empresa en la Era Digital”. Recuperado de
https://www.bbva.com/wp-content/uploads/2015/08/BBV A-OpenMind-libro-
Reinventar-la-Empresa-en-la-Era-Digital-empresa-innovacionl.pdf

BCRP (2008). “Mesa redonda coca y cultivos alternativos retos y posibilidades”. Oscar
Orbegoso. Gerente General Tarapoto Negocios SAC. Enero 2008. Recuperado de
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Proyeccion-Institucional/Encuentros-
Regionales/2008/San-Martin/EER-San-Martin-Orbegoso.pdf

Bosona & Gebresenbet (2013) “Food traceability as an integral part of logistics management
in food and agricultural supply chain. Food Control”

CENAGRO (2012). v Censo Nacional Agropecuario - 2012.
https://www.agrorural.gob.pe/dmdocuments/resultados.pdf

CHISHTI S., BARBERIS J. (2016) “El futuro es Fintech. Una guia para inversores,
emprendedores y visionarios para entender la nueva revolucion tecnologica”.
EDICIONES DEUSTO. Recuperado de
https://www.planetadelibros.com/libros_contenido_extra/35/34383 El_futuro_es_FIN
TECH.pdf

CEPAL (2017) “Estandares de sostenibilidad y participacion de los productores”. Alicia
Frohmann, Consultora CEPAL V. Taller de la Red de la Huella Ambiental del Café.
Recuperado de
https://www.cepal.org/sites/default/files/events/files/presentacion_17.10.17_alicia_fro
hmann.pdf

Cenicafe (2007) “Registro de la Trazabilidad del café en la finca”. Recuperado de
http://biblioteca.cenicafe.org/bitstream/10778/375/1/avt0355.pdf

Chaffey, Dave vy Ellis-Chadwick, Fiona (2014). Marketing digital: estrategia,

implementacion y practica. Recuperado de http://www.ebooks7-
24.com/onlinepdfjs/view.aspx

244



Datum (2017) “vida saludable” recuperado de
http://www.datum.com.pe/new_web_files/files/pdf/Vida-Saludable.pdf

Diario el Peruano (2017) “Decreto Supremo que aprueba el Reglamento de la Ley N° 30021,
Ley de Promocion de la Alimentacion Saludable”, consultado de
https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/decreto-supremo-que-aprueba-el-
reglamento-de-la-ley-n-30021-decreto-supremo-n-017-2017-sa-1534348-4/

Dora Lucia Rincon B., Johan Esteban Fonseca Ramirez, Javier Arturo Orjuela Castro; 2017
“Hacia un marco conceptual comun sobre trazabilidad en la cadena de suministro de
alimentos”.

E. Golan y B. Krissoff, Traceability in the uS food supply: economic theory and industry
studies. 2014.

FAQ (2016), la Trazabilidad una Herramienta de Gestion para las Empresas y los Gobiernos.
http://www.fao.org/3/a-i6134s.pdf

Farooq, Tao, Alfian, Kang, & Rhee (2016) “ePedigree Traceability System for the
Agricultural Food Supply Chain to Ensure Consumer Health.”

Forumcyt (2006) “SISTEMA DE TRAZABILIDAD PARA CAFES ESPECIALES EN
CUBA”. Recuperado de http://www.forumcyt.cu/UserFiles/forum/Textos/1380182.pdf

ForunCafé 0 “La Trazabilidad en el sector del Cafeé”
http://www.forumdelcafe.com/sites/default/files/biblioteca/f-48_trazabilidad_cafe.pdf
y http://www.forumdelcafe.com/search/node/trazabilidad

Garcia A. (2013). "Analisis de integracion de soluciones basadas en software como servicio
para la implantacion de ecosistemas tecnoldgicos corporativos”, consultado de
https://www.researchgate.net/profile/Alicia_Garcia-

Holgado/publication/257944390 Analisis_de_integracion_de_soluciones_basadas_en
_software_como_servicio_para_la_implantacion_de_ecosistemas_tecnologicos_corpo
rativos/links/00b495266b09f4e2bb000000.pdf

Garcia F. (2013). “Proyecto de Trazabilidad Alimentaria”. Universidad Carlos III Proyecto
de Fin de Carrera, consultada de https://e-
archivo.uc3m.es/bitstream/handle/10016/21984/PFC_Fabriciano_Garcia_Montenegro.
pdf?sequence=1

GARTNER (2018) “Business Intelligence (BI)”, consultada de https://www.gartner.com/it-
glossary/business-intelligence-bi

Giudice, V (2012) Trazabilidad. Universidad Nacional Mayor De San Marcos Octubre 2012
http://economia.unmsm.edu.pe/org/arch_doc/VGiudiceV/publ/ TRAZABILIDAD.pdf

Guardian, J. & Trujillo, 1. (2018) Investigacién aplicada para el disefio de una cadena de
suministros Optima para la comercializacion y distribucidn de granos andinos organicos
para exportar a Estados Unidos (Trabajo de investigacion para optar por el titulo
profesional de Ingeniero Industrial). Universidad de Lima. Peru. Consultado de

245


https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/decreto-supremo-que-aprueba-el-reglamento-de-la-ley-n-30021-decreto-supremo-n-017-2017-sa-1534348-4/
https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/decreto-supremo-que-aprueba-el-reglamento-de-la-ley-n-30021-decreto-supremo-n-017-2017-sa-1534348-4/
http://www.forumdelcafe.com/search/node/trazabilidad

http://repositorio.ulima.edu.pe/bitstream/handle/ulima/6056/Guardi%C3%Aln_Sedan
0_Jos%C3%A9_Enrique.pdf?sequence=1

INEI (2018) Evolucion de las Exportaciones e Importaciones. Mayo 2018. Cuadro N° 6
Peri. Consultado de https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/07-
informe-tecnico-n07_exportaciones-e-importaciones-may2018.PDF

INIA ARGENTINA (2010) "Bases para la implementacion de un sistema de trazabilidad".
Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca. Presidencia de la Nacion. Argentina.
Consultado de http://www.senasa.gob.ar/sites/default/files/trazabilidad.pdf

INFOCAFES  (2016).  “Cultivo  del café”.  Agrobanco. Consultado de
http://infocafes.com/portal/wp-content/uploads/2016/01/1_cultivo_del_cafe.pdf

INFOCAFES (2009). “Trazabilidad En proceso de café y el control de calidad”. Recuperado
de http://www.infocafes.com/descargas/biblioteca/63.pdf

INVESTING (2019) “Resumen Futuros café C EE.UU.”
https://es.investing.com/commaodities/us-coffee-c

IOAlimentacion http://www.ioalimentacion.com/index.php/catalogo-ioalimentacion.html

ITC (2016). Gestion de la Calidad. Centro de Comercio Internacional.
http://www.intracen.org/itc/exportadores/gestion-de-la-calidad/

JNC (2016) “Firman convenio para certificar alta calidad del café peruano”. Junta Nacional
del Café. consultado de http://www.inforegion.pe/230092/firman-convenio-para-
certificar-alta-calidad-del-cafe-peruano/

Junta Nacional del Café (2015). “Movimiento Cooperativo En El Pert: Historia, Contexto
Y Retos” recuperado de
http://economiassolidarias.unmsm.edu.pe/sites/default/files/Lucila%20Quintana_Coop
erativas%20Per%C3%BA.pdf

King S. & Burgess T. (2005). Beyond critical success factors: a dynamic model of enterprise
system innovation. UK. International Journal of Information Management, VVol. 26, pp
59-69.

Kotler, P. & Armstrong, G. (2010). Principles of marketing. USA: Pearson Education.

Léger N. (2010) “Manual de Trazabilidad para Cafés”, recuperado de
https://adoexpo.org/assets/files/pdf/4-
Manual%20de%20Trazabilidad%20ver%201%201%20(2).pdf

Maurya, Ash (2018) “Lean Canvas”, consultado de https://canvanizer.com/new/lean-canvas

Microsoft (2018) “Que es SaaS”, consultado de https://azure.microsoft.com/es-
es/overview/what-is-saas/

MICETUR (2017) Reporte regional de comercio San Martin
https://www.mincetur.gob.pe/wp-

246


https://www.mincetur.gob.pe/wp-content/uploads/documentos/comercio_exterior/estadisticas_y_publicaciones/estadisticas/reporte_regional/RRC_SanMartin_2017.pdf

content/uploads/documentos/comercio_exterior/estadisticas_y_publicaciones/estadisti
cas/reporte_regional/RRC_SanMartin_2017.pdf

MINAGRI (2017). Produccion y rendimiento y precio de Cafés, disponible en
http://frenteweb.minagri.gob.pe/sisca/?mod=consulta_cult.

MINAGRI (2017), REPORTE REGIONAL DE COMERCIO SAN MARTIN Junio, 2017
https://www.mincetur.gob.pe/wp-
content/uploads/documentos/comercio_exterior/estadisticas_y_publicaciones/estadisti
cas/reporte_regional/RRC_SanMartin_2017.pdf

Minagri  (2018), situacion actual del cafe en el Peru, recuperado de
http://minagri.gob.pe/portal/485-feria-scaa/10775-el-cafe-peruano

Ministerio de la produccion (2017), Primer directorio Nacional Virtual de Cooperativas del
Peru. http://directoriocoop.produce.gob.pe/directorio-cooperativa.php

Nahuamel, J (2013) “Competitividad de la cadena productiva de café organico en la
provincia de la convencion, region Cusco”

OMG (2015), “Practical Guide to Platform-as-a-Service” disponible en
https://www.omg.org/cloud/deliverables/CSCC-Practical-Guide-to-PaaS.pdf

Osterwalder A. (2009) Business Model Generation. Editorial Wiley. Tomando como punto

de partida su Tesis doctoral sobre “Ontologia de Modelos de Negocio” Universidad de
Lausanne, 2004.

PNUD (2017). Linea de Base del Sector Café en el Pert — Documento de Trabajo. Programa
de las Naciones Unidas para el Desarrollo — PNUD. www.greencommodities.org /
www.pe.undp.org

PORTER (1980) “Estrategia competitiva: Técnicas para el andlisis de los sectores
industriales y de la competencia”. Grupo Editorial Patria, 2015

Proyecto Café y Clima (2017). “Estudio de Mercado del Café Peruano”. Proyecto ejecutado
por la Camara Peruana de Café y Cacao, Solidaridad y Plataforma SCAN. Lima.
Consultado de http://camcafeperu.com.pe/admin/recursos/publicaciones/Estudio-de-
mercado-del-cafe-peruano.pdf

Rainforest Alliance (2011) “Hay 135 mil hectareas con cultivos de café con certificacion
organica” consultado de https://rpp.pe/economia/economia/hay-135-mil-hectareas-
con-cultivos-de-cafe-con-certificacion-organica-noticia-371939

Ries, Eric (2011) “El método Lean Startup”. Editorial C

Salampasis, Tektonidis, & Kalogianni (2012) “TraceALL: a semantic web framework for
food traceability systems. Journal of Systems and Information Technology”

Sarig, Y., J. De Baerdemaeker, P. Marchal, H. Auernhammer, L. Bodria, I. A. Naas y H.
Centrangolo, “Traceabillity of Food Products”. Agricultural Engineering International:
CIGR Journal., 2003

247


https://www.mincetur.gob.pe/wp-content/uploads/documentos/comercio_exterior/estadisticas_y_publicaciones/estadisticas/reporte_regional/RRC_SanMartin_2017.pdf
https://www.mincetur.gob.pe/wp-content/uploads/documentos/comercio_exterior/estadisticas_y_publicaciones/estadisticas/reporte_regional/RRC_SanMartin_2017.pdf

Senasa, 2016, PRINCIPALES CULTIVOS ORGANICOS A NIVEL NACIONAL
recuperado de: https://www.senasa.gob.pe/senasa/descargasarchivos/2017/08/Area-de-
cultivos-por-Departamentos-2016.pdf.

Senasa (2018). “Inocuidad Alimentaria” Recuperado de
https://www.senasa.gob.pe/senasa/presentacion-2/

Sierra y selva Exportador, portal de noticias web,
https://www.sierraexportadora.gob.pe/2018/04/17/el-peru-es-el-1er-abastecedor-de-
cafes-especiales-a-ee-uu-bajo-el-sello-de-comercio-justo/

Sosa, C (2017), Universidad Politécnica de Valencia, Tesis “Propuesta de un sistema de
trazabilidad de productos para la cadena de suministro agroalimentaria”,
https://riunet.upv.es/bitstream/handle/10251/91067/TFM%20Cesar%20Sosa_1506112
0189977037895954151712872.pdf?sequence=2

Shankavaram D. (2016) “Travelling to the future with Digital Platforms”. Gartnet,
disponible en https://www.gartner.com/imagesrv/media-
products/pdf/capgemini/Capgemini-1-3E1O0Q7N.pdf

SUNAT (2017). Exportaciones del 2017. www.sunat.gob.pe
Torres (2017) El reto del consumo, Director Ejecutivo de Promperd.

Teece, D. (2010). Business Models, Business Strategy and Innovation. Journal Long Range
Planning. 43(2-3). 172-194.

PMI (2017). Guia de los Fundamentos para la Direccion de Proyectos (PMBOK ® Guide) -
Sexta edicion. https://www.pmi.org/learning/library/stakeholder-management-
keeping-stakeholders-happy-6697

PULSO (2014), “La trazabilidad sustentable se pone de moda”. Empresas & Mercados.
Pulso. Consultado de http://s2.pulso.cl/wp-content/uploads/2014/09/2003057.pdf

Xinting, Ming, Chuanheng, Jianping, & Zengtao (2012) “Traceability and Management
Information Techniques of Agricultural Product Quality Safety in China”

Y. Qu & Tao (2014) “The constitution of vegetable traceability system in agricultural IOT”

Yunus, M.; Moingeon, B. & Lehmann-Ortega, L. “Building social business models: lessons
from the Grameen experience” en Long range planning, 2010, No.43, Vol. 2, pp. 308-
325.

248



