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RESUMEN

Este trabajo de investigacion muestra el plan de negocios para Recifriendly, proyecto que
busca satisfacer una demanda no atendida en el pais, crear cultura ambiental y lograr
ciudadanos responsables. Para ello, se han realizado analisis en los aspectos fundamentales

del negocio:

En el analisis del entorno sobresale la creacion de normas para actividades econdémicas de
reciclaje. En el analisis interno detalla que las fortalezas son, ser una propuesta innovadora
con un servicio de facil acceso, que premia a las personas que reciclan desde el hogar

mediante un programa de lealtad; mientras que plantea como amenaza a la informalidad.

La investigacion de mercado arrojé que el perfil de los usuarios son hombres y mujeres entre
18 y 45 afios, mientras los clientes son empresas que se encuentran en SUNAT y operan en

Lima Metropolitana.

El plan de marketing contempla una inversion digital agresiva y plantea alianzas con aliados

estratégicos, importantes para el programa de lealtad y compensacién a los usuarios.

El plan operativo detalla estandares para el funcionamiento del proyecto en cuanto al
servicio, calidad y relacion con proveedores. Ademas, plasma el Layout del local segun las

normas vigentes.

El proyecto cuenta con un plan financiero que plantea una inversiéon del 60% con capital
propio y un 40% con financiamiento de terceros. Asimismo, refleja una TIR econdémica del
52%, un VAN econdmico de S/.62,212.00 soles y un PRID de 2.24 afios.

Finalmente, el estado de resultados muestra una utilidad positiva desde el primer afio, un
crecimiento en 141 % durante el afio 2 y 60.88% en el afio 3. Estos indicadores hacen

atractiva la inversion y puesta en operacion del proyecto.

Palabras clave: Recifriendly, servicio de calidad, aliados estratégicos, programa de

lealtad, alianzas.



Recifriendly
ABSTRACT

This work research shows the business plan for Recifriendly, a project for a demand which
is not attended in Peru and looks for creating environmental culture and making responsible

citizens. The following analysis has been made to the main aspects of the project:

In the external, the laws created by the government to set the recycling as an economic
activity stand out. In the internal, the strengths of the projects are that Recifriendly is an
innovative idea with an easy access which also give the people who recycles a reward,

meanwhile the informality is considered as a threat.

The research considers as users, men and women between 18 and 45 years old and the clients

are companies registered in SUNAT and operating in Lima.

The marketing plan considers an aggressive digital investment and stablishes some alliances

with strategic allies, whose are important to the loyalty and satisfaction program.

The operational plan sets the standards for the project including the service, quality, and the
relationship with the suppliers. Besides, the lay out of the building project is shown

according to the laws.

The project has a financial plan that proposes an investment of 60% with its own capital and
40% with third-party financing. Likewise, it reflects an economic IRR of 52%, an economic
NRV of S/.62,212.00 soles and a Payback Period of 2.24 years.

Finally, the financial statements show profit-earning capacity since the first year, which
grows 141% in the second and 60.88% in the third year. This is KPI to make the investment

in this project attractive and able to operate.

Key words: Recifriendly, quality, strategic allies, loyalty, satisfaction.
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1 INDRODUCCION

Hoy en dia las personas y las empresas tienen la necesidad de cuidar mas y mejor al medio
ambiente con la finalidad de garantizar una mejor calidad de vida dentro de su entorno.
Existen varias formas de lograr un ambiente mas sostenible, siendo el reciclaje una de las
préacticas mas comunes y faciles de realizar. Pero la pregunta es ¢Cuan desarrollada esta la

cultura ecologica en el Perud principalmente en estos tiempos dificiles?

La Organizacion Mundial de las Naciones Unidas para el Medio Ambiente, resaltd que el
reciclaje permite obtener alentadoras soluciones a la crisis mundial en la que nos
encontramos, por lo que motivé a los paises a tener una gestion eficaz enfocada en el

reciclaje desde los hogares.

Segun los resultados estadisticos del Sistema Nacional de Informacion Ambiental (SINIA),
en el Perd, de reciclar 21,632 toneladas de residuos sélidos en el afio 2015 se paso a obtener
45003.8 toneladas de residuos sélidos en el afio 2017, lo que demuestra un interés consciente
de la poblacién y las empresas frente al reciclaje. En varios paises del mundo se ha
demostrado que el reciclaje no solo ayuda a tener impactos positivos en el medio ambiente,

sino también contribuye a su desarrollo econémico y social mediante una economia circular.

Otra cifra indica que a principios del afio 2020 solo el 1.9% de los residuos sélidos que se
pueden aprovechar son reciclados, lo que no solo da una respuesta a la pregunta planteada
en el primer parrafo, sino que se muestra una gran oportunidad para contribuir al mercado

del reciclaje que claramente no esté siendo bien aprovechado.

La situacion de la pandemia motiva al ser humano a ser méas responsable con el medio
ambiente desde el rol que desempefia en la sociedad y sobre todo hace un llamado activo a
su conciencia para hacer cosas que le permita tener una ciudad, un pais y un mundo mas

saludable.

2 ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO



2.1 Ideay nombre del negocio

Segun la informacion del Ministerio del ambiente solo el 3% de los peruanos reciclan la
basura que generan diariamente y de acuerdo a las normativas impuestas por el Estado, el
ciudadano tiene la obligacion de reciclar los residuos solidos que genera desde su hogar,
pero la realidad es que, por falta de informacion, falta de conocimiento de qué materiales se
debe reciclar o no, falta de tiempo o por carencia de conciencia ambiental, esta obligacion

no se cumple, haciendo que la cultura de reciclaje del Pert se mantenga atrasada.

Teniendo en cuenta ello, se ha pensado en una forma innovadora y amigable de incentivar a
las personas a practicar el reciclaje mediante una app sin la necesidad de salir de casa.
Asimismo, se contribuira a que las empresas dedicadas al reciclaje obtengan una mayor

cantidad de residuos solidos para su transformacion en beneficio del medio ambiente.

El nombre del negocio sera Recifriendly, dando alusién al reciclaje y a lo amigable que sera
utilizarlo. La propuesta de valor se basa en el recojo de residuos solidos a domicilio
acompariado de un programa de lealtad basado en el canje de puntos que seran acumulados
por cada servicio programado. Estos residuos solidos recolectados serdn vendidos a las

empresas que demandan estos materiales para su adecuada transformacion.

2.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer
Esto proyecto se enfoca en crear conciencia en las personas sobre el cuidado del medio
ambiente a través del reciclaje. Lo que se busca es que los productos sostenibles reciclados

no terminen en la basura por el hecho de no encontrar algin punto de acopio de facil acceso.

Por tal motivo, la empresa, mediante una app amigable, ofrecerda una opcion segura y
accesible para el reciclaje desde el hogar. Por cada programacion de recojo, el usuario ira
acumulando puntos para luego ser canjeados por productos 100% sostenibles y por grandes
premios. A méas puntos, mejores beneficios. Con la finalidad de asegurar el servicio, se

contara con eco-recolectores zonales que les apasione ser agentes de cambio.

Por ultimo, todos los productos sélidos que se hayan recaudado seran vendidos a las
empresas recicladoras, quienes seran los clientes finales, para su adecuada utilizacion
contribuyendo asi a una economia circular. Los aliados estratégicos seran pieza clave para

el negocio, pues otorgaran descuentos exclusivos para el cliente y potenciaran la marca.

2.3 Equipo de trabajo



Ernesto Jesus Oyola Gutierrez, estudiante de la carrera de
Educacion Secundaria Inglés y Castellano en la UNMSM, ademas
actualmente es estudiante del décimo ciclo de la carrera de
Administracion de Empresas de la UPC. Trabaja como Gerente de
tienda en Pizza Hut para el Grupo Delosi, lleva trabajando 10 afios.

Su funcidn es velar por la excelencia operacional y lograr los objetivos

trazados en cuanto a las finanzas, las ventas, la satisfaccion del cliente interno y externo, asi

como el desarrollo de este tltimo. Su principal funcidn en este proyecto sera de la gestion

del area de operaciones.

[k

Cristina Altagracia Rodriguez Huisa, titulada técnica en la carrera
de Administracion de Empresas en el Instituto Superior SISE.
Actualmente, esta convalidando sus estudios universitarios cursando
el 10mo ciclo en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
(UPC). Ha trabajado por 4 afios en el Banco de Crédito del Pert —
BCP, en el area comercial desempefiandome por 18 meses como

promotora de servicios y 2 afios 6 meses como asesora de ventas y servicios. Durante su

labor en el banco pudo desarrollar habilidades como: trabajo bajo presién, colocacion de

productos en base a una meta mensual, comunicacion fluida con altos mandos y clientes, asi

como el desarrollo de negociacién y servicios postventa. Actualmente, se encuentra

trabajando en la empresa Depoésitos Quimicos Mineros S.A. (dedicada al almacenamiento

de hidrocarburos) como asistente administrativa. En base a su experiencia laboral y estudios

obtenidos, sera la encargada del area de Proyectos e Innovacion para gestionar las

oportunidades de mejora en las diversas areas.



Greyish Dahallana Rojas Jimenez, estudiante de altimo ciclo de la
carrera de Administracion, Banca y  Finanzas de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC). Actualmente desempefia el
cargo de jefe de servicios universitarios en la Universidad UTP. Lleva

maés de 7 afios de experiencia en el sector administrativo y de gestion

académica. Cuenta con conocimientos certificados en Data Analytics,
Service Design Tools, Agilé, Gestion de personas, entre otros. Dentro de sus fortalezas se
destaca la busqueda y aplicacion de iniciativas con impacto positivo en los procesos y costos
de la organizacién. Por tales motivos, seré la encargada del area de administracion y finanzas

en el proyecto ocupando el puesto de Jefe de Administracion y Finanzas.

Karen Elena Susan Vegas Seminos, estudiante de 10mo ciclo de la
carrera de Administracion, Banca y Finanzas de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC). Actualmente desempefia el

cargo de Coordinadora de Proyectos Estratégicos y Créditos por

Convenio para SCOTIABANK. Cuenta con mas de 6 afios de

experiencia en el rubro de gestion comercial y talento humano.
Titulada de Certus en la carrera de Administracion Bancaria. A lo largo de su vida laboral,
ha logrado certificaciones y reconocimientos en el area asignada. Dentro de sus fortalezas
destacan la capacidad comercial y planificacion estratégica. Por tal motivo, seré la encargada

del &rea comercial en el proyecto ocupando el puesto de Jefe Comercial.

Fiorella Alexandra Urbizagastegui Huaccha, estudiante de décimo
ciclo de la carrera de Administracion de Empresas en la Universidad
& J Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC). Cuenta con 6 afios de

experiencia en el area comercial y atencion al cliente. Actualmente, se

desemperfia como vendedora corporativa en una empresa distribuidora

de productos eléctricos con marcas lideres en el mercado nacional e
internacional. Maneja la administracion del Showroom y asesorias personalizadas. Respecto
a sus fortalezas, destaca la capacidad de negociacion y organizacién. Por tal motivo, sera la

encargada del area de Marketing, ocupando el puesto de Jefe de Marketing.



3 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

En esta seccion se implementard un plan de accidn sobre la idea de negocio, el cual sera
constante pues permitird definir los objetivos que se desea conseguir dentro del corto,
mediano y largo plazo, sin dejar de lado los diferentes cambios que puedan surgir en el

entorno.

3.1 Analisis externo

3.1.1 Anadlisis PESTEL

El conocer el entorno desde diferentes perspectivas es esencial para hacer frente a aquellos
cambios que puedan afectar y/o favorecer al negocio que se decida emprender, méas ain en
una realidad diferente a causa de la pandemia sanitaria mundial. Estos cambios se pueden
dar por factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales, los
cuales son determinantes para evaluar y analizar el mercado, asi como el entorno

macroeconomico en el que se encuentra el negocio.

3.1.1.1 Variables Politicas

Debido al reciente cambio presidencial, el Perl se encuentra en una situacion de
inestabilidad politica pues, en los ultimos 4 afios, ha contado con 3 presidentes y una serie
de acontecimientos de corrupcion. Por lo cual, se puede decir que el pais se encuentra en un
entorno de incertidumbre politica lo que, podria generar un deterioro en la confianza de los

agentes econdémicos, ocasionando un desanimo en lo que respecta al consumo y la inversion.

Segun el informe IPE del diario EI Comercio (2020) sefiala que, si bien la inestabilidad
politica, la poca predictibilidad sobre las reglas de juego y las confrontaciones entre poderes
del Estado podrian afectar los ingresos, los empleos y la recuperacion econdmica, esta
situacion no permaneceria a largo plazo. Por otro lado, especialistas como el economista y
ex Ministro de Economia Carlos Oliva (2020) refieren que, dentro de un contexto
preelectoral y con la situacion de crisis a partir del COVID-19, la politica no deberia
constituirse como una fuente adicional de incertidumbre. Por el contrario, los inversionistas
actuarian con cautela durante los meses previos a las elecciones del 2021. Por lo tanto, el
comportamiento de la inversion privada, la confianza empresarial y la estabilidad politica

dependera de la postura del gobierno entrante.



3.1.1.2 Variables Econémicas

Bajo el contexto de la situacion actual se puede definir que la progresiva reanudacion de las
actividades en este ultimo trimestre ha impulsado el incremento del PBI dado que este pasé
de caer -39.9% en abril del 2020 a -11.7% en Julio del mismo afio. Asi mismo, segun el
INEI, sefiala que, la percepcion del sector empresarial sobre el estado actual de la economia
y sus expectativas sobre su desempefio a futuro también mostraron mejoras importantes. Del
mismo modo, se proyecta que el PBI y la inversion privada para el 2021 crezca 10.6 % y

15.2 % respectivamente.

Figura 1. PBI e Inversion privada
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Por otro lado, en cuanto al sector servicios se sabe que es uno de los mas importantes en
nuestra economia. De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI),
sefiala que, desde enero a mayo del afio 2020, el sector Servicios registrd una variacion de -
10.4% en comparacion con el similar periodo de 2019. De manera que, este sector decrecio
menos que el PBI total (-17,3%) en el mismo periodo de analisis. Considerando que se viene
atravesando la coyuntura méas impactante de todos los tiempos, la COVID - 19.



Figura 2. Produccion del Sector Servicios Prestados a Empresas 2018 -2020

PRODUCCION DEL SECTOR SERVICIOS PRESTADOS A EMPRESAS, 2018 - 2020
(Variacién porcentual respecto a similar mes del afio anterior)
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Finalmente, dentro de la variable econémica se puede considerar también al gasto municipal
per cépita en gestion de residuos soélidos. Segun el Sistema Nacional de Informacion
Ambiental SINIA sefiala que, este indicador mide el gasto per cépita municipal devengado
en manejo de residuos sélidos, para un departamento y periodo determinado. En tal sentido
se aprecia que desde el afio 2017 al 2019 este indicador ha variado, siendo disminuido el
gasto municipal en la gestion de residuos en un 2.02% lo que representa un valor

considerable para la economia en cuanto a inversion y presupuesto municipal.

Figura 3. Gasto Municipal Per Cépita en Gestion de Residuos Solidos
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3.1.1.3 Variables Sociales

En el Perd, el sistema de recoleccion de material reciclable es bajo, asi como la cultura
aplicada en cada uno de los ciudadanos. Segun el Sistema Nacional de Informacion
Ambiental SINIA, la cantidad de residuos sélidos domiciliarios totales urbanos y generados
a nivel departamental asciende a un aproximado de 5 447 332.9 toneladas a diciembre del
afio 2019 y en lo que respecta a la generacion per cépita de residuos sélidos urbanos es de
0.575 kilogramos por habitante por dia. Se considera residuo solido a cualquier objeto,
material, sustancia o elemento resultante del consumo o uso de un bien o servicio, del cual
su poseedor se desprende o0 se encuentra contenido en recipientes o depdsitos que van a ser

desechados.

Figura 4. Generacion Total y Per Cépita de Residuos Sélidos Domiciliarios Urbanos
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Fuente: SINIA

Por otro lado, los gobiernos locales como las municipalidades se estan organizando para
Ilevar a cabo planteamientos que incentiven a una disciplina de reciclaje en los hogares con
la finalidad de desarrollar e impulsar una cultura ambiental eficiente, contribuyendo de esta
forma al desarrollo de una ciudad sostenible. Tal es el caso de la Municipalidad Distrital de
Carabayllo, pues, en el afio 2019 promulgé una Ordenanza Municipal N.° 419-2019/MDC,
la cual promueve el reciclaje a través del Programa Municipal “Recicla para Vivir” cuyo
objetivo es desarrollar y potenciar la cultura de reciclaje en todo el distrito desarrollando una
adecuada gestion en lo que respecta al reciclaje de residuos sélidos. Por ello, lo que busca
este programa es impulsar el reciclaje mediante el establecimiento de incentivos por cada
participacion. Del mismo modo, se encuentra la Municipalidad Distrital de Pachacamac, la
cual aprobd en el mismo afio la Ordenanza Municipal N.° 226-2019-MDP/C la cual tiene



como finalidad regular el uso de contenedores en espacios publicos para la recoleccion de
todo tipo de material y residuos sélidos en los hogares.

De acuerdo al ultimo informe de la Municipalidad de Lima, se evidencia el impulso a una
serie de programas que tienen como objetivo sensibilizar y educar a todos los vecinos a cerca
de la importancia de la separacién de residuos aprovechables, como el caso del papel, cartén,
plastico, vidrio, latas, entre otros materiales solidos, los cuales no son reaprovechados en su
totalidad. Se sabe que en Lima se genera un aproximado de 8 toneladas de desechos al dia
donde gran parte de este volumen es producido en los hogares, por lo que la Municipalidad
de Lima, permite a través del Programa Recicla Lima, aportar a la conservacion del medio
ambiente, concientizar a la poblacidn sobre la importancia del reciclaje y sobre todo apoyar
a los recicladores formales y no formales. Es relevante saber que segun el informe del Banco
Mundial (BM) se estima que para el afio 2050 los desechos generados en el planeta alcancen
los 3.400 millones de toneladas, es decir, que en poco mas de 30 afios la poblacion mundial
generara casi un 70% mas de desechos sélidos. Con respecto al Perd, el Banco Mundial
sefiala que se encuentra dentro de los paises que menos desechos genera en América Latina,

siendo un aproximado de 0,75 kg/dia.

Importante destacar que, las empresas privadas también se suman para crear conciencia del
reciclaje en la poblacion. Por ejemplo, la empresa Arca Continental Lindley, reconocida
embotelladora y exclusiva de Coca-Cola Pert, implementé en el verano del afio 2020 la
campafa ‘No me dejes en la playa’, en alianza con el MINAM y la ONG Recicla,pe! que
tuvo como finalidad fomentar una cultura de reciclaje en la poblacion, especialmente con
materiales de uso recurrente como botellas de plastico, consiguiendo como resultado que los
envases se reinserten y tengan mas de una vida al convertirse en materiales reutilizables. Lo
mismo sucede con la campafa “Un Mundo Sin Residuos”, basada en el compromiso global
de la compafiia Coca-Cola y sus demas embotelladores, en este caso la compariia tiene como
meta recolectar y reciclar el equivalente al 100% de los empaques que se lancen al mercado

aproximadamente en el 2030.



Figura 5. Paises de América Latina que Menos desechos Generan
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Cabe mencionar que, si bien en el Per existe un alto desecho de material reciclable en los
hogares. Sin embargo, la cultura de reciclaje en el pais aln se encuentra atrasada debido a
que, solo 3 de cada 100 peruanos recicla la basura que genera diariamente y tan solo el 1.9%
de residuos solidos son re aprovechables. Segun el informe realizado por el Ministerio del
Ambiente (MINAM) y Recicla.pe. Detalla que el 36% de las botellas que ingresan al
mercado son reutilizadas y que apenas el 4% de las 900.000 toneladas de plastico que son
desechados en el pais son recicladas para la produccién de nuevos envases. Es debido a ello,
que el principal reto de la idea de negocio es crear consciencia de reciclaje en los hogares

peruanos.

Por ultimo, es importante destacar que en los Gltimos afios en las nuevas generaciones ha
crecido la preferencia de adquirir productos eco amigables. Asi lo detalla un estudio
realizado por la marca Schick, pues descubrié que el 69% de los consumidores muestra
interés en maquinas de afeitar ecoldgicas. Con lo que se demuestra que no es imposible

generar la cultura de reciclaje en la sociedad.

3.1.1.4 Variables Tecnoldgicas

El sector al cual esta dirigido el negocio cuenta con alta aceptacion y uso de la tecnologia.
Hoy en dia, las aplicaciones mdviles han formado una parte fundamental dentro de las
actividades diarias que permite ser un elemento indispensable en el dia a dia. Segun estudios
realizados por la empresa Impulso PR y Marketing de Influencia (2020), con un estudio de

Insight SEO realizado en Lima, sefiala que, el uso de App y las busquedas de los usuarios

10



aumentaron en un 211% mas entre abril y junio del 2020, en comparacion a la de los primeros
tres meses del mismo afio (181.500 busquedas frente a 58.400). Datos que reflejan un

panorama distinto antes y después de la cuarentena.

Por otro lado, segun el reporte anual de Minsait Payments en Latinoamérica, sefiala que, en
los Gltimos afios el Peru ha sido el pais que reporta pagos en efectivo a menor escala y que
en el intervalo de un afo se ha triplicado el uso de pago mdévil en comercios fisicos y online
alcanzando un crecimiento del 22.7% al cierre del afio 2020. Asi mismo, en el caso de uso
de aplicativos utilizados como medio de pago ha sido cuadruplicado teniendo un incremento
del 11.5% frente al crecimiento del periodo anterior. A nivel de Latinoamérica, el pago
mediante el uso de App es el medio mas utilizado entre quienes usan todo tipo de dispositivos
moviles, donde el Peru registra un 57.9%. Es importante mencionar que con la

implementacion de la App eco amigable se obtienen mejores beneficios como:

e Ampliar la difusién de los contenidos de reciclaje.

e Mejorar la relacion con los clientes y fidelizarlos.

e Facilitar un uso, simple, interactivo e innovador.

e Brindar rapida atencion al recojo de productos reciclados.

e Los usuarios seran reconocidos por su compromiso con el reciclaje.

e Beneficiar a los aliados estratégicos con el repunte de su marca.

Finalmente, la alta aceptacion y manejo de la tecnologia en los hogares, permitira que el uso
del aplicativo de Recifriendly sea de facil uso y adaptacién, por lo cual no sera un obstaculo

su facil desempefio.

3.1.1.5 Variables Ecoldgicas

Con la puesta en marcha de la idea de negocio se busca promover consciencia de reciclaje
en la poblacion, con lo cual se sume al cuidado y conservacion del medio ambiente. Por ello,
el impacto hacia el mismo sera positivo, ya que se buscara reducir la contaminacion, el
calentamiento global y el efecto invernadero. Segun el Sistema Nacional de Informacion
Ambiental SINIA (2020) sefiala que, la tasa nacional de reciclado en el Peru es de 45,003.8
con lo cual muestra la evolucién de la cantidad de material reciclado a lo largo del tiempo vy,
de forma indirecta, los beneficios percibidos por esta actividad son: ahorro de materias
primas, ahorro de energia, mitigacion de la contaminacion ambiental y la deforestacion

evitada.
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Figura 6. Tasa Nacional de Reciclado
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Por otro lado, en cuanto a la generacion y gestion de residuos sélidos segun el informe del
Anuario de Estadisticas Ambientales, se estima que al cierre del 2019 en Lima se produjo 3
millones 614 mil toneladas de residuos domiciliarios siendo incrementada esta cifra con
respecto al cierre del periodo anterior por un 4.6%. Asi mismo, la Municipalidad
Metropolitana de Lima, manifiesta que la mayor generacion de residuos sélidos por
toneladas al dia es generada en los distritos de San Juan de Lurigancho 980.1 toneladas/ dia,
San Martin de Porres 758.0 t/d y Lima centro 632 t/d. Del mismo modo, en lo que respecta
a los distritos con mayor generacién Per capita de residuos solidos por dia, se ubican: San

Isidro, La Victoria, Lima y Barranco.

Figura 7.Generacion de Residuos Sélidos por Distritos
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El informe de la Division de Gestion de Residuos Solidos de la Sub Gerencia del Medio
Ambiente, refiere que con lo que respecta al relleno sanitario Huaycoloro se obtuvo 1 millon
396 mil 45 toneladas de residuos sélidos a finales del afio 2019 siendo representado por un
38.2% y en Zapallal 752 mil 813 toneladas representado por el 20.6%. Cabe precisar que, la
Direccidén General de Salud Ambiental e Inocuidad Alimentaria (DIGESA) sefiala que los
residuos solidos son peligrosos siempre y cuando hayan sido generados en los
establecimientos de salud, ya que, por su naturaleza, estos residuos contienen
concentraciones de particulas contaminadas con agentes infecciosos que pueden ser
peligrosos al estar en contacto con las personas o el medio ambiente. Se estima que, en
EsSalud se genera 1 mil 273 toneladas de residuos sélidos peligrosos, en los Hospitales del

Ministerio de Salud de Lima se genera 696 toneladas y en las clinicas privadas 646 toneladas.

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas, del total de residuos sélidos municipales que
se generan en el Perd, el 54% de los residuos son organicos, el 20% son residuos solidos
inorganicos valorizables, el 19% son residuos sélidos no valorizables y el 7% son residuos
solidos peligrosos. EI 52% de estos residuos tienen como destino los rellenos sanitarios y el
48% son desechados en los botaderos de la ciudad, que, como bien se sabe, estos lugares no
estan autorizados por ninguna jurisdiccion para realizar labores de desechos de residuos.
Segun el dltimo reporte del Organismo de Evaluacion y Fiscalizacion Ambiental (OEFA)
existe en el pais 1,585 botaderos a nivel nacional, situacion que genera preocupacién porque

ponen en alto riesgo la salud de las personas y la calidad del medio ambiente.

Finalmente, es debido a ello que la propuesta de Recifriendly generard un impacto positivo
basicamente porque existe una gran brecha entre el reciclaje autorizado y el informal. Se
necesita disminuir el impacto de contaminacién hacia el medio ambiente y sobre todo que

esta situacion no siga afectando la salud de las personas a causa de nuevas pandemias.

3.1.1.6 Variables Legales

Dentro del marco legal el Ministerio de Ambiente (MINAM) busca minimizar y regular el
uso de material plastico en el Perd. Asi mismo, ha publicado en diciembre del 2017 el
Reglamento de la Ley de Gestidn Integral de Residuos Solidos, cuyo objetivo es minimizar
el impacto y generacion de residuos solidos en diversos espacios y ambientes tal es el caso
de las empresas, comercios, viviendas, industrias entre otros establecimientos. Por otro lado,
en mayo del 2020 promulgo la Nueva Ley de Residuos Solidos N.° 1278, que contempla

principalmente 3 pilares: (i) Reducir residuos como primera prioridad, (ii) La eficiencia en
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el uso de los materiales, (iii) Los residuos vistos como recursos y no como amenaza.
Finalmente, es importante destacar que toda empresa en el Perl que se constituya
formalmente para brindar servicios en actividades de reciclaje y conservacion del medio
ambiente se encuentra amparadas bajo el marco legal de la ley N.° 29419 Ley que regula la

actividad de los recicladores — Articulo 3, definiciones f - g.

3.1.2 Andlisis de la industria
Para conocer la industria del negocio se ha analizado las 5 fuerzas de Porter, las cuales van

a permitir tener una amplia vision del poder que ejerce la competencia en el mercado.

3.1.2.1 Rivalidad entre competidores actuales

De acuerdo a lo que se ha investigado en el mercado-competencia, actualmente, no hay
competidores que tengan el mismo modelo de negocio que el de este proyecto, es decir, que
se involucre a varios agentes en una sola cadena para contribuir al cuidado del medio
ambiente a través del reciclaje. Sin embargo, existen diversas empresas y emprendimientos
que se dedican a fomentar la practica del reciclaje en la poblacion como Bolsas Ecoldgicas
del Pert, Go Green Per(, Ecotrash, Resy, entre otras. Asimismo, existen empresas
recicladoras formales que toman como ventaja su experiencia para tener mas alcance a todo

publico.

Describiendo el negocio de uno de ellos tenemos a Ecotrash, el cual funciona con una
plataforma donde cualquier usuario puede crearse una cuenta, mandar una alerta y asi se le
deriva un recolector para recoger sus productos. Actualmente estan recibiendo papel, carton
y botellas de plastico. La empresa trabaja directamente con un grupo de recolectores
(mujeres emprendedoras) cuyo ingreso promedio es de US$ 3 délares diarios. También
ofrecen un servicio particular a sus clientes corporativos e incluso venden los productos que
se recolectan como otras fuentes de ingreso. Ellos se encuentran en 17 distritos de Lima

Metropolitana, tiene 18 clientes corporativos y 9 recolectoras asociadas.

Un dato importante para considerar es el crecimiento del mercado del reciclaje y una mayor
conciencia de las personas, debido a que la industria del reciclaje mueve en el pais mas de
S/ 600 millones anualmente y se generan 8 millones de toneladas de basura al afio, de los
cuales solo se recicla el 15%, lo cual indica que hay suficiente mercado por satisfacer.
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Ademas, una de las mayores amenazas a la economia del pais es la informalidad y este rubro
no es la excepcion. Existen recicladores informales en los distintos distritos de Lima
Metropolitana, quienes estan alertas a la basura de las viviendas para poder aprovechar algun
material que ellos consideren reutilizables. Estos recicladores no siguen las normas legales
ni tributarias vigentes del pais, pues no miran a la actividad del reciclaje como una

oportunidad de negocio sino como un canal para sobrevivir y sacar adelante a su familia.

Tabla 1. Poder de negocacion de los competidores actuales

/]

NUmero de empresas X
Crecimiento del mercado X
Diferenciacion del servicio X

Fuente: Elaboracion propia

En base a ello, se considera que esta fuerza tiene un impacto medio para Recifriendly pues
la propuesta de valor que tiene premiara al ciudadano que se preocupa por reciclar y a la par
dara los recursos necesarios a las recicladoras para que sigan transformando los productos
solidos a productos reutilizables. Las acciones estratégicas que estan relacionados a este
poder de negociacion son: realizar esfuerzos focalizados de marketing de acuerdo con el
perfil de los distritos de Lima Metropolitana, qué canal de comunicacién es el méas utilizado
por su poblacion. Asimismo, se hard una difusion activa y atractiva de la marca en redes

sociales.

3.1.2.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

El reciclaje en el Peru es un mercado potencial para comenzar un negocio que tenga relacion
con el reciclaje o la transformacion de estos residuos considerando que el 85% de los
desperdicios de los hogares no son tratados. Este sector continla en evolucion, representa
una oportunidad para generar negocios, empleos y concientizar a las personas sobre la
importancia de cuidar al medio ambiente que beneficiara su estilo de vida y salud a futuro.

Asimismo, en el pais se reconoce el reciclaje como una actividad econémica la cual se
encuentra normada para cumplir con los protocolos bajo el actual contexto de pandemia. La
entrada en este mercado de nuevos competidores es viable de cumplir con los aspectos
legales actuales. Respecto al acceso a la tecnologia, hoy en dia existen diversos métodos
para el tratamiento de residuos sélidos. Sin embargo, se necesita una inversion que permita

reducir la cantidad de intermediarios y pueda ser mas rentable.
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Tabla 2. Poder de negocacion de entrada de nuevos competidores

1 2 3 4 5
Conocimiento del sector X
Control Gubernamental X
Acceso a tecnologia - Inversion X

Fuente: Elaboracion propia

Segun se detalla en la tabla 2, el poder de negociacion de nuevos competidores es medio,
por lo cual se estard siempre alerta y se tomaran las siguientes acciones estratégicas para
hacerle frente: Fidelizar a los usuarios mediante una atencion personalizada y un programa
de lealtad atractivo y beneficioso. Ademas, se buscara una certificacién ambiental como un

proyecto patrocinador de la practica del reciclaje en el pais.

3.1.2.3 Poder de Negociacion de los Proveedores

Para realizar esta labor es necesario contar con bolsas de colores biodegradables o recicladas
para las tres lineas de negocio que se desea recolectar. Hoy en dia, en el Perd, existen diversas
empresas que ofrecen estas bolsas para garantizar la correcta manipulacién y transporte del
reciclaje como, por ejemplo: Unibag Per( y Bolsipel. Asimismo, existen diversas empresas
que fabrican articulos eco-sostenibles, lo cual es muy importante para el negocio, pues daran
un adecuado soporte al abastecimiento de premios para los clientes. Al contar con multiples
opciones para garantizar la operacién del negocio se considera que el poder de negociacion
de los proveedores es medio ya que no todos poseen el mismo nivel de concentracion.

Tabla 3. Poder de negociacion de los proveedores

12 3 4 5

Proveedor de bolsas
Premios eco-sostenibles X

Fuente: Elaboracién propia

Las acciones estratégicas que se llevaran a cabo para minimizar el impacto de este poder de
negociacion seran: Contar con una base de datos fija de proveedores del top-ranking en su
mercado para establecer relaciones y negociaciones duraderas a largo plazo. Asimismo, en
la medida de lo posible, se mantendra una politica de pagos al contado para no afectar en

ciclo de conversion de efectivo de aquellos proveedores que confien en el negocio.
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3.1.2.4 Poder de Negociacion de los Compradores

Es importante tomar en cuenta la normativa actual para realizar esta actividad econdmica,
en ese sentido, solo las empresas que cumplan las disposiciones dadas por el gobierno
pueden dedicarse a este rubro bajo los parametros de la formalidad. Esto conlleva a que para
hacer este intercambio econémico es necesario que tanto el negocio como los clientes se
encuentren formalmente establecidos. Actualmente, existen alrededor de 50 empresas
inscritas en el MINAM que se dedican a las actividades de transformacion del reciclaje. Cabe
mencionar que empresas como Recipack y Emaus, son consideradas como clientes con nivel
medio de concentracion ya que buscan grandes volumenes para satisfacer su demanda siendo
esto un punto importante a tener en cuenta al momento de la venta. Asimismo, hay empresas
como Cilsa SAC y Wilmecar SAC cuyo nivel de concentracion es medio bajo pues tienen

un menor volumen de compra.

Finalmente, empresas como Los Alpes son empresas que compran sin pedir algin pesaje en
especifico en su demanda, por lo que cualquier empresa o persona natural le puede vender

material reciclado.

Tabla 4. Poder de negocacion de los compradores

1 2 3 4 5
Recipack X
Emaus X
Cilsa SAC X
Wimecar SAC X
Reciclaje Los Alpes X

Fuente: Elaboracién propia

De esta forma, las acciones estratégicas para minimizar el poder de negociacion de los
compradores seran: realizar convenios estratégicos en base al stock de inventario con el fin
de abastecer la demanda del comprador. Asimismo, el sistema de clasificacion de residuos
que se establecera permitird una clasificacion correcta de residuos y evitara un doble trabajo

en el comprador.
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3.1.2.5 Riesgo de Productos sustitutos

Los productos sustitutos son las materias primas que se utilizan para la elaboracion de
nuevos productos, los cuales en algunos casos tienen mayor calidad. Sin embargo, la
amenaza de estos productos sustitutos es baja, ya que la materia prima representa un costo

mayor frente a los productos reciclados.

Asimismo, la disponibilidad no es tan elevada y la materia prima conlleva mayor proceso de
transformacion. Por ultimo, cada vez mas hay camparias sobre la contaminacion ambiental
y apoyo al reciclaje lo cual brinda un impacto positivo en aquellas organizaciones que

muestran compromiso con el medio ambiente y preservacién de los recursos.

Tabla 5. Poder de negociacion de productos sustitutos

1 2 3 4 5
Precio atractivo X
Campaiia publicitaria X
Disponibilidad accesible X

Fuente: Elaboracién propia

Como se muestra en la tabla 5, el poder de negociacion de productos sustitutos es bajo, lo
cual es positivo y se recomienda tomar las siguientes acciones estratégicas: presentar a los
clientes la proyeccion sobre la cantidad de productos reciclados que se podra ofertar,
informar continuamente a los clientes los beneficios que tienen al formar parte de una
comunidad amigable con el medio ambiente y concretar convenios con marcas reconocidas

para garantizar atractivos descuentos y premios para los usuarios.

18



3.2 Analisis interno. La cadena de valor
El siguiente esquema muestra la cadena de valor del negocio:

Figura 8. Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Plan estratégico de MKT, Finanzas, Operaciones, RRHH y Comercial

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Reclutamineto, Seleccion, Capacitacion, Desarrollo y Compensaciones

INNOVACION DE LA TECNOLOGIA Y PROYECTOS

Creacidn de la APP y redes sociales

COMPRAS

Control de Inventarios

LOGISTICA OPERACIOMNES MARKETING Y VENTAS SERVICIO
Publicidad a través de
nuestros medios digitales,
APP amigable de uso facil
para usuarios. Ventas a
traves de la APP

ACTIVIDADES AUKILIARES

Programa de puntuacion a

nuestros clientes que les
permiten obtener premios
constantes

Cumplimiento de tiempos | Correcta ejercucion de los
de recojos de material procesos internos asi como
reciclabe de los usuarios asi| el cumplimiento de medias
como entrega oportuna a los]  de prevencion frente al
clientes Covid-19

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Fuente: Elaboracion propia

3.2.1 Actividades Auxiliares
3.2.1.1 Infraestructura de la compaiiia

En Recifriendly se busca crear cultura de reciclaje que permita lograr la sostenibilidad de los
recursos ambientales, por ello es importante contar con planes estratégicos en las actividades
primarias del negocio que garanticen una permanencia en el mercado, asi como la
rentabilidad del negocio. Es importante tener estos pilares que permitiran brindar el mejor

servicio a los clientes y usuarios.
3.2.1.2 Recursos Humanos

Establecer el perfil ideal para el reclutamiento de los colaboradores, permitira realizar la
mejor seleccidn con el objetivo de brindar la mejor experiencia al cliente interno y externo.
A su vez, se cree que la capacitacion constante al equipo de trabajo facilitard el cumplimiento

de los objetivos en cada actividad primaria.
3.2.1.3 Innovacion de la Tecnologia y Proyectos

Actualmente, la tecnologia juega un papel prioritario en el negocio como también lo viene

haciendo en la sociedad. A través de la App, los usuarios podran hacer su propia
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programacion de recojo de sus residuos sélitos sin tener que esperar un horario especifico
que brindan las municipalidades en algunos casos y en otros ni siquiera existen. Asimismo,
los clientes podran realizar sus compras mediante una web amigable y de facil acceso, que
les facilitara la interaccion con la empresa y sobre todo podran dar seguimiento a sus pedidos

desde la solicitud hasta la finalizacion del servicio.
3.2.1.4 Compras

Contar con los productos béasicos para que los usuarios puedan reciclar como las bolsas
especiales es importante para garantizar el correcto funcionamiento de las operaciones, asi

como el cumplimiento de la mision y vision del negocio.
3.2.2 Actividades Primarias
3.2.2.1 Logistica

Cumplir con los plazos de recojo que esperan los usuarios y plazos de entrega que esperan
los clientes son puntos claves para el funcionamiento del negocio, por ende, es importante

que la logistica empleada facilite que la conectividad con ellos a través de la App.
3.2.2.2 Operaciones.

El cumplir con todos los protocolos vigentes para realizar las actividades, transmitird
seguridad a los usuarios, recolectores y clientes. La correcta ejecucion de las operaciones es

importante para la sostenibilidad del negocio.
3.2.2.3 Marketing y Ventas

Contar con campafias de concientizacion y aprendizaje sobre la cultura de reciclaje estaran
de la mano con las campafias de publicidad que permitan obtener mas usuarios y por lo tanto
mas empresas dispuestas adquirir todo el reciclaje recaudado. Cuanto mayor penetracion de
mercado se genere, permitira un mayor flujo de clientes y por ende estas se derivaran en

mayores ventas.
3.2.2.4 Servicio

Punto clave que permitira la diferenciacion con los demas negocios, ya que, a través de un
programa de lealtad atractivo para los usuarios, estos podran acceder a beneficios que
satisfagan diversas necesidades acordes con la creacion de una cultura basada en el reciclaje

y preservacion del medio ambiente.
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3.3 Andlisis FODA

Figura 9. Estrategias del FODA Cruzado

FORTALEZAS DEBILIDADES

- Innovadores en el reciclaje y conservacion del medio ambiente [F1).

- Servicio de recojo de residuos a domicilio (F2).

- Facil acceso al servicio desde el aplicative mawil (F3).

- Orientacidn a la sociedad sobre la importancia del medio ambiente [F4).
- Programa de lealtad atractivo y beneficioso para el usuario [F5).

- Equipo comprometido con el cuidado del medio ambiente [FB).

- Premios poco atractives durante las primeras interacciones [01).
- Mo cubrir todo el mercado, solo enfocarse en Lima Metropolitana [D2).
- Mo contar con la inversion al 1002 para la Start-up (D3).

OPORTUNIDADES

FO

Do

- Convenio de largo plazo con los clientes [O01).
- Nicho de mercado poco explotado [02).

- Mayor sensibilizacion para el reciclaje [03).

- Alianzas con grandes marcas (04).
- Contar con centificaciones medioambientales [03).

- Captar audiencia mediante la difuzion del aplicativa a fin de tener un ndmera significativa
de usuarios [F3, F4, F5, 02, OG).

-Publicidad respaldada por auspiciadares de grandes marcas (F1,F6, O4)
-Lograr una participacion en las actividades ecoambientales de |2 ciudad [F1.FE, 02, OE).

- Aplicar procesas innovadores que respalde la medida sanitaria de no salir de caza (F1,FZ,
- Ayudar a dizminuir |2 cantidad de bazura seqregada en Lima Metropolitana (F1,FE, 01, 03).

- Incrementar la cartera de clientes que estén dispuestos a comprar el material recalectado
[0z, 01, 02, 06)

- Crear credibilidad en el programa de lealtad mediante el respaldo de las grandes empresas,
0,0z, 0d)

- Crearuna red de contactos sdlida de proveedores y clientes para garantizar la solidéz del
modela del negocio (02, 01, 04, O]

-Reaslizar charlas de zenzibilizacion en los distritos 2 fin de llegar 2 més uzuarias (01,02, 02,
- Crear el grupa de valuntarios #aSiRecicls (07, OZ, 0]

= Parliciiaciﬁn en ferias E charlas de leciclale [06].

F&

DA

- Rivalidad de competidores en el mercado (A1)
- Competencia frente a los recicladores
independienteslinformales [AZ).

- Lima no tiene una conciencia marcada para
reciclar - cultura [A3).

- Que el mercado de reciclaje se vuelva mas
donativo que comercial (A4).

- Concientizar a la poblacian para que reciclen mas wmas desde el hogar [F3, Fd, FE, A3]
- Fidelizar y hacer un seguimiento a las personas que reciclen con Recifriendly [F2, F3, F5,

Al AZ)

- Senszibilizar los riesgos de noreciclar o de colocar loz residuas enuna mismabolza (F4,FE,

A3l

-Enfacarse enuna publicidad virtual que permtia ala empresa ganar clientes y usuarios (F1,

Ad)

- Tener metas periddicas acorde ala proveccion de ventas para tener el stock suficients
para suminstrar |a compra de los clientes (02, A1)

- Prezentar alos clientes |a prayeceion de la empreza v lo beneficioza que seria formar parte
de una cadena dedicada aincentivar el reciclaje.

- Fidelizar a los clientes mediante el programa de lealtad haciendo un comparativo de lo que
puedeny no ganar reciclanda (07, A1, Ad)

- Brindar puestas de trabajo coma eco-recolectares a los clientes recurrentes (01, A2, 44)

Fuente: Elaboracion propia
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3.4 Vision

Garantizar un futuro saludable para los peruanos mediante la disminucion del impacto que
generan los residuos solidos al medio ambiente y asi poder consolidarnos como una de las
mejores empresas en responsabilidad social.

3.5 Mision

Incentivar y promover la practica del reciclaje en la sociedad, asi como también, brindar
recursos a las empresas que se dedican a la compra de materiales reciclados para su

transformacion en beneficio de la comunidad.

3.6 Estrategia Genérica

La estrategia genérica estd en funcion a las capacidades, habilidades y recursos de cada
organizacion. Porter (1987) definié tres estrategias que permiten obtener ventajas
competitivas, como se aprecia en el cuadro: liderazgo en costos, diferenciacién y enfoque
(costos o diferenciacion). Asimismo, se consideran dos variables relevantes como el alcance

del mercado y la ventaja competitiva del negocio.

Figura 10. Estrategia genérica

COsTO CALIDAD
+
LIDERAZGO
AMPLIO EN DIFERENCIACION
COSTOS ALCANCE
DEL
ENFOQUE ENFOQUE MERCADO
ANGOSTO EN _EN
COSTOS DIFERENCIACION
VENTAJA COMPETITIVA +

Fuente: Porter 1987

Respecto al alcance del mercado, esta relacionado al tamafio que puede ser amplio 0 angosto.
Posteriormente, se define la variable de ventaja competitiva que se considera fuerte o débil

segun la calidad de servicio o producto.

En el caso del Startup, se centrard en un segmento del mercado que no es muy amplio, es
decir, se concentrara en un mercado geografico especifico. La ventaja competitiva sera
orientada a la calidad del servicio, se brindara servicios exclusivos al cliente y el modelo de
negocio serd innovador, ademas, de contar con una excelente red de contactos. Por todo lo

expuesto, la estrategia genérica sera enfoque de diferenciacion.
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3.7 Obijetivos Estratégicos:
3.7.1 Objetivos Operativos:
3.7.1.1 Finanzas:
e Obtener una rentabilidad del 8% a finales del primer afio de operacion.
e Alcanzar un margen de utilidad del 20% sobre las ventas a finales del primer afio de

operacion.

3.7.1.2 Comercial:
e Incrementar las ventas en un 10% anual a partir del segundo afio de operacion.
e Alcanzar una satisfaccion no menor al 80% de los usuarios en el primer afio de
operacion.
e Incrementar la demanda de servicios de los usuarios en un 8% para el segundo

semestre del primer afio de operacion.

3.7.1.3 Logistica:
e Cumplir al 100% con los plazos de atencion del servicio al cierre del primer afio de
operacion.

e Alcanzar un 20% mas de eco-recolectores a partir del segundo afio de operacion.

3.7.1.4 Marketing:
e Lograr una participacion del 10% en el mercado al finalizar el segundo afio de
operacion.
e Alcanzar un nivel de contactabilidad en redes sociales del 25% al finalizar el primer
afio de operacion.
e Incrementar la cartera de clientes en un 15% a partir del segundo afio de operacion.
e Incrementar en 20% el numero aliados estratégicos al cierre del segundo afio de

operacion.

3.7.2 Objetivos Estratégicos:
e Lograr el posicionamiento de la marca en el 40% de distritos que conforman cada
una de las zonas de Lima Metropolitana durante el cuarto afio.
e Incrementar la cartera de clientes en un 20% al finalizar el cuarto afio de operacion.
e Expandir el negocio en un 15% de usuarios del Callao al finalizar el quinto afio de

operacion.
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e Alcanzar 25 convenios a largo plazo con marcas reconocidas para garantizar
atractivos descuentos y premios para los clientes durante el quinto afo.

e Lograr 20 convenios con municipalidades distritales para el fortalecimiento de los
centros de acopio y para participar de ferias eco ambientales durante el cuarto afio.

e Lograr una utilidad neta del 30% sobre las ventas al cierre de operaciones del quinto
afno.

e Lograr certificarse como una empresa patrocinadora de la practica del reciclaje ya

sea por una institucion publica o privada durante el quinto afio de operaciones.

4 INVESTIGACION DE MERCADO

4.1 Disefio metodoldgico de la investigacion / metodologia de validacion de hipétesis:
Para conocer la validacion del proyecto se explicara a detalle el modelo del negocio mediante
el Business Model Canvas en el cual se plasma todos los atributos que se debe considerar

para realizar una adecuada investigacion de mercado y validacion de hipétesis.

4.1.1 Business Model Canvas
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Figura 11. Business Model Canvas

StartU?P

SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVE

. Proveedores ge - Creacion y mantersmento
Merchandising Se la App
- Proveedores de bolsas para - InCrementar la Cartera de
el traslado del reciclaje Coantes
- Municipabidades - Garartizae un Servicio
- Marcas posiconadas en ol RN I
mercado - Mantener un SI0Ck aractvo
- Influencers para Las o3 o Cherte
campanas de marketing - Partopacon de chartas y
-Hospital del nino idonacion e FTCentaes
de tapitas)
RECURSOS CLAVE
- Inversion
- Funconalidad de 2 App
-Bassdecdatosdelos
chaentes
- Pagina wed y Redes
socalet
- Eco-Recolectiores
« Almacén como centro de
2copio
- Racursos Humancs

ESTRUCTURA DE COSTOS

« Alquiler de oficing y almacen (centro de acopiol
« Disefo de la pagina web y App

« Costos de produccion

- Costos de Recursos Humanos

« Costos de Marketing

« Moblllario, transporte y eqQuipo

Fuente: Elaboracion propia

PROPUESTA DE VALOR
- Brindar una opcion facil y
segura a las personas que
reciclen desde el hogat
Podran declarar y programar el
ecojo de su reciclye
menciants la App sin la
recesidad de salir de casa
Acumulanan puntos para
canjearios por premios a
sleccion

- Garantizar un stock
razonable. bmpio, clasificado y
ordenado a las empresas que
compran productos solidos
para su adecuada
transformacion.

o
(9

W Froiondly

* BUSINESS MODEL CANVAS:

RELACION CLIENTE

« SOrvicio 100%
personalizado

« Progriema O recompensa
- Validacion de satisfaccion
« Servicio automatizaco
medants W ADD

- Plan de responsabiliciad
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CANALES

- App

- Redes sociales

- Almacén como centro de
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~ Eco-recolectores

FUENTE DE INGRESOS

Verta de los producios ecclacdos recolectacdos

SEGMENTO DE CLIENTES

-Usuarios Personas naturales
de 18 a 45 ahos de edad que
viven en Lima Metropolitana,
CON ACCeso a Internet y que
reciclen desde ol hogar
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recicladoras que compren
resicuos sdlidos
debidamente INSCritos en
SUNAT y que se encuentren
en Lima Metropolitana
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4.1.1.1 Segmento de clientes

Dentro de este bloque se tendra dos segmentos de clientes. El primer segmento refiere a los
usuarios, el cual esta conformado por personas naturales, hombres y mujeres de 18 a 45 afos,
que vivan en Lima Metropolitana y que desde el hogar realicen la practica del reciclaje. Es
importante que este segmento tenga acceso a internet para poder descargar la App de

Recifriendly e interactuar con el servicio.

El segundo segmento refiere a los clientes, conformado por toda aquella empresa recicladora
que compre productos sélidos como botellas de plastico, todo tipo de papel, cajas y cartones.
Sus operaciones deben de realizarla en Lima Metropolitana y deben estar debidamente
registras en SUNAT.

4.1.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor del proyecto se enfoca en brindar una atencién personalizada a las
personas quienes desde el hogar acostumbran o tienen la intencién de reciclar. El objetivo
es que, por falta de tiempo o por no encontrar un punto de acopio de facil acceso, todo lo
reciclado no termine en la basura. Mediante la App podran declarar la cantidad de productos
solidos que desean entregar, asi como el rango de hora, entre las 8:00 am y 6:00 pm de lunes
a sabado, en la que los eco-recolectores iran por lo recaudado. Lo interesante es que, por
cada servicio programado, podran ir acumulando puntos que podran canjearlos por premios
desde tomatodos hasta descuentos especiales con los aliados estratégicos a través de un
programa de lealtad Unico y atractivo.

Asimismo, para garantizarles un buen servicio, los eco-recolectores serdn personas que se
apasionen por contribuir al cuidado del medio ambiente, quienes tendran una zona de trabajo
determinada. Ellos deberan inscribirse previamente en la pagina de Recifriendly para validar
su perfil y poder ser parte del negocio. La contribucion que recibirdn a cambio sera una

comision del 10% sobre el precio de las ventas.

Para los clientes, es decir las empresas recicladoras, no solo se les garantizard un stock
acorde y por encima del mercado, sino que recibiran el reciclaje debidamente segmentado,
limpio y clasificado. Ademaés, se tendra una interaccion directa para formar un plan de

responsabilidad social en beneficio de la comunidad.
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A continuacion, se presenta la curva de valor frente al mercado:

Figura 12. Océano de competencia

Curva de valor
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Fuente: Elaboracién propia

Como se muestra en la curva de valor, el modelo de negocio se focaliza en la elevacion y
creacion de 4 atributos que nos alejan del océano en los que recicladores formales e
informales compiten dando a lucir el perfil estratégico de Recifriendly frente al mercado

actual.

4.1.1.3 Relacion cliente

El servicio automatizado y personalizado mediante la App seréa la base para garantizar una
relacién adecuada y duradera con los usuarios. Se contara con una encuesta de satisfaccion
mediante una escala de 5 estrellas que el cliente podra completar tras cada servicio recibido.
Una estrella representa servicio muy malo y 5 estrellas un servicio excelente. El programa
de lealtad fue creado y disefiado para ganar la fidelidad de los usuarios, el cual se ira
ajustando a medida que se vaya descubriendo los gustos y preferencias de estos tras la

eleccion de los premios en el catalogo de la App.

Tabla 6. Peso de reciclaje vs los puntos

Linea de Negocio / Puntos 1kg-3kg | 4kg-5kg |6Kkg-10kg | Mas de 10 Kg
Linea Plasticos PET 3 5 10 15
Linea Papel 2 4 8 10
Linea Cajas y Cartones 1 3 6 8

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla 6, se puede observar la asignacion de puntaje a cada usuario de acuerdo con el
peso que ha declarado en su reciclaje. Por ejemplo, si un usuario declara en una solicitud
que esta entregando 4 kilos de botellas PET y 5 kilos de papel, estard acumulando 09 puntos.
Estos puntos los podra visualizar de una forma amigable en su perfil de la App para que

pueda ir mapeando cuantos puntos le falta para canjear el producto o servicio de su eleccion.

Tabla 7. Programa de lealtad

Programa de

lealtad Descuentos

Descuentos Cuidado,

Accesorios Bolsas

Tomatodos Llaveros Mochilas

(Puntos vs Oficina ecolégicas supermercados
01 - 50.

51 - 100
101 - 200
201 - 300
301 - 400
401- 500
501 - 600
601 - 700
701 - 800
801 - 900
901 - 1000

Fuente: Elaboracién propia

XXX XXX | X X | X | X
XXX XXX | XX
XXX XXX X X | X | X | X
XXX XXX | X X | X | X
XXX XXX | XX
XXX [ XX

XXX

En latabla 7, se muestra el programa de lealtad para el usuario en el cual se detalla los puntos
que viene acumulando para que, a decision de este, pueda ir canjeandolos por productos o
servicios de su eleccion. Para dar soporte y viabilidad a este programa, se contara con aliados
estratégicos claves, quienes financiaran el 80% de los gastos de los premios. De igual manera
aquellas empresas que se dedican al consumo masivo, bienestar y salud podran potenciar su
marca trabajando de la mano con el proyecto a cambio de atractivos descuentos en beneficio

para el usuario.

Por su lado, los clientes, tendran la opcion de contar con Recifriendly para elaborar planes
de responsabilidad social que potencie su marca. Asimismo, se realizara acciones de
supervision de calidad que garanticen la satisfaccion de toda a aquella empresa que confie

en el negocio para la adquisicion de productos reciclados.
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4.1.1.4 Actividades clave

Como actividad clave y esencial se tiene la creacion de la App con un disefio amigable para
todo publico que pueda garantizar el servicio personalizado inmerso en la propuesta de valor
del negocio. Asimismo, el generar estrategias para incrementar la cartera de clientes sera
primordial para mejorar los ingresos, pues mientras mas personas se sumen a entregar su
reciclaje mayor material se tendra para vender y garantizar el stock necesario para el segundo

segmento de clientes, que, desde su rol como empresa, seguiran confiando en Recifriendly.

4.1.1.5 Recursos clave

Dentro de este bloque, se destaca la inversidn, la cual sera financiada por recursos propios y
por aporte de terceros que apuestan por las Startup conocidos como inversionistas angeles.
Se contara con un almaceén gue sera el centro de acopio de todo lo recolectado, el cual estara
organizado en base a los protocolos de sanidad adecuados. Se contara con una cantidad
razonable de eco-recolectores para atender la demanda de todas las zonas de Lima
Metropolitana. Asimismo, la interaccion en redes sociales y la pagina web sera muy

dindmica para que los influencer lleguen a un publico més grande.

Se iniciara con una base de clientes adecuada para mejorar el ciclo de capital de trabajo del

negocio y no llenar el almacén de materiales estancados.

4.1.1.6 Socios Clave

En este bloque, en primer lugar, se tiene a los proveedores de merchandising para garantizar
los premios a los usuarios. En segundo lugar, contaremos con proveedores de bolsas
ecoldgicas para que el traslado de los productos sélidos a cargo de los eco-recolectores sea
de calidad de un punto al centro de acopio. En tercer lugar, se buscara convenios con
municipalidades para difundir la marca mediante sus plataformas, asi como poder participar
de actividades destinadas al medo ambiente. Asimismo, gracias al convenio, se podra contar
con su centro de acopio con la finalidad de facilitar la manipulacion del reciclaje a cargo de
los eco-recolectores. En cuarto lugar, se contara con el apoyo de marcas posicionadas en el
mercado como Coca-Cola y Gloria para lograr un mejor y rapido posicionamiento en la
mente del usuario. Hay muchas corporaciones que apuestan por apoyar a las Startup. En
quinto lugar, se contactara a influencer del momento para que lleguen a los clientes
potenciales mediante sus redes sociales. Por Gltimo y no menos importante, todas las tapitas
recolectadas de las botellas de plastico seran donadas al Instituto Nacional de Salud del Nifio

San Borja con la finalidad de apoyar a los angelitos con piel de cristal.
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4.1.1.7 Canales

Con la finalidad de tener una presencia activa en los diferentes canales que usan los usuarios
y los clientes, se utilizaran canales masivos como la misma App, redes sociales, la pagina
web del negocio, eventos, ferias, a los eco-recolectores, y a los mismos centros de acopio

(almacén principal y espacios de las municipalidades).

4.1.1.8 Estructura de costos

En el blogue de costos se contratara a un disefiador para la elaboracion de la App y de la
pagina web. Asimismo, se mantendra una salida constante por conceptos de alquiler de
almacén, sueldo para el personal y costos de produccion y de marketing. A los influencer se
les compensara mediante recibo por honorario de acuerdo con las campafias de publicidad y
marketing. Ademas, se destinara costos para merchandising, premios, mobiliario y equipos

en general.

4.1.1.9 Fuente de ingresos
Recifriendly obtendra ingresos mediante la venta de los residuos sélidos recaudados a las

empresas recicladoras conformados por el segundo segmento de clientes.

4.1.2 Mapa de empatia

Con la finalidad de describir al cliente ideal del negocio se plasmaran y analizaran 6 aspectos
relacionados a las emociones, estados de animo y sentimientos de la persona y de las
empresas. Lo que se busca es conocer al usuario y al cliente a profundidad para mantener

una relacion correcta y duradera.
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Figura 13. Mapa de empatia de los usuarios
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Figura 14. Mapa de empatia de los clientes
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4.1.3 El problema

Por un lado, las personas terminan botando su reciclaje a la basura por no contar con puntos
de acopio cercanos a su domicilio o por falta de tiempo. Es importante mencionar que hay
un gran sector de personas que no reciclan por falta de conocimiento de como hacerlo o
porque no son conscientes del beneficio que trae esta practica. Ademds, se sienten
desmotivados porque no reciben un incentivo o motivacion. Todo ello no deja mejorar la
cifra estadistica que refleja que en lima Metropolitana se emite 8 mil toneladas de basura al
dia y solo se recicla menos del 1%, siendo los distritos de San Juan de Lurigancho, Comas

y Villa el Salvador los més afectados.

Por otro lado, las empresas que compran el reciclaje necesitan proveedores que les
garanticen un stock suficiente para maximizar sus ingresos y que sobre todo se encarguen
de la clasificacion y cuidado de los productos para no tener materiales que terminen siendo
desechados.

4.1.4 Validacion de la solucion

Para la validacion del impacto del proyecto se ha utilizado dos herramientas claves de
masificacion: El fan page y la publicacion del anuncio publicitario en Facebook y la Landing
Page. El objetivo se baso en conseguir tantas interacciones posibles en 3 dias que ayuden a
lograr conversiones fiables para alcanzar nuestra tasa meta. Lo mas importante es validar

cuanta acogida y aceptacion tiene el modelo de negocio en los usuarios potenciales.

4.1.4.1 Fan page

Figura 15. Fan Page en Facebook Recifriendly
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Para la segmentacion del publico en Facebook se considero edades entre 18 a 65 afios para
no perder a aquellos clientes potenciales que a pesar de no estar en el rango de edades del
modelo de negocio se considera como un mercado interesante. Se consideré ambos sexos
con residencia en Lima Metropolitana. Para el anuncio se utiliz6 una imagen atractiva para
capturar la atencion de todos aquellos que se preocupan por el medio ambiente. A
continuacidn, el disefio del anuncio, el cual fue lanzado a internet el 12 de enero de 2021.

Figura 16. Anuncio en Facebook de Recifriendly
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Fuente: Elaboracion propia
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4.1.4.2 Landing Page

Figura 17. Landing Page
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Para el disefio de Landing se pens6 Gnicamente en el usuario, pues es la pieza clave para que
el negocio cuente con la mayor cantidad de reciclaje para su posterior venta a los clientes,
conformado por las empresas que se dedican a la compra de productos sélidos como botellas

de plastico, papel, cartones y cajas para su posterior transformacion.
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4.1.5 Entrevistas a profundidad
Para la aplicacién de entrevistas se utiliz6 un guion de preguntas abiertas bajo la metodologia

exploratoria.

4.1.5.1 Usuarios (personas naturales)

Siendo que el universo de este segmento oscila entre hombres y mujeres de 18 a 45 afos,
con domicilio en Lima Metropolitana y con acceso a internet, se tom6 una muestra de 10
personas que cumplen con el perfil mencionado. Debido a la crisis sanitaria mundial la
entrevista se dio mediante las herramientas de Wsp, Team y Zoom. A continuacion, la

estructura de la entrevista:

Introduccion: Buenos dias/tardes/noches, soy ............ , alumno (a) de la UPC y junto con
mi equipo de trabajo estamos validando un modelo de negocios. Gracias por su tiempo y

apoyo con la entrevista. Por favor indicarme su nombre, ocupacion y distrito en el que vive.

e P°1: ;Qué opinas sobre el reciclaje?

e P°2: ;Cuéles serian tus motivaciones para practicar el reciclaje?

e P°3: ;Crees que las personas hoy dia practican mas a menudo el reciclaje?

e P°4: ;Qué productos sueles reciclar desde el hogar y con qué frecuencia?

e P°5: ;Qué materiales o recipientes utilizas para guardar tu reciclaje?

e P°6: ;Qué sueles hacer con el reciclaje que acumulas en casa?

e P°7:;CoOmo es tu experiencia con los locales de acopio de reciclaje en tu distrito?

e P°8: ;Qué opinas del servicio de los recicladores de triciclo?

e P°9: ;Sientes que tu municipalidad se preocupa por el reciclaje en tu zona?

e P°10: ¢Cuales son las posibilidades de que programes el recojo de sus residuos

reciclados mediante una app?
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4.1.5.2 Clientes (empresas recicladoras)

Siendo que el universo de este segmento esta compuesto por las empresas que compran
productos reciclados, que estan debidamente registradas en SUNAT y que ejercen sus
operaciones en Lima Metropolitana, se tomd una muestra de 5 recicladoras que cumplen con
el perfil mencionado. Debido a la crisis sanitaria mundial la entrevista se dio mediante las

herramientas de Wsp, Team y Zoom. A continuacion, la estructura de la entrevista:

Introduccion: Buenos dias/tardes/noches, soy ............ , alumno (a) de la UPC y junto con
mi equipo de trabajo estamos validando un modelo de negocios. Gracias por su tiempo y
apoyo con la entrevista. Por favor indicarme su nombre, cargo en la empresa y distrito en el

la que se ubica la empresa.

e P°1: ;Cual es el impacto que viene dejando la pandemia a su negocio?

e P°2:;Cual es la relacion que mantiene con sus proveedores de reciclaje?

e P°3: ¢Cuéles son los medios que utiliza para contactar a sus proveedores de reciclaje
en esta crisis sanitaria mundial?

e P°4: ;Qué tipos de materiales reciclados son los que mas demanda y por qué?

e P°5: ;Cuénto en promedio paga por los productos reciclados?

e P°6: ;Cuénto en promedio es el volumen de materiales que adquiere de un proveedor
de reciclaje?

e P°7 ;Cudles son los canales que utiliza para realizar sus compras de productos
reciclados?

e P°8 ;Qué medidas sanitarias tiene para mantener su relacion con el proveedor de
reciclaje?

e P°9 ;Qué requisitos considera para tener nuevos proveedores de reciclaje?

e P°10 ¢Cudles son las posibilidades de que compren residuos reciclados a una
Startup?
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4.2 Resultados de la investigacion

4.2.1 Resultados de las entrevistas

4.2.1.1 Usuarios

Tabla 8. Entrevista Daniel Humberto

Entrevista 1

Nombre del

entrevistado

Daniel Humberto Cuenca

Perfil

Edad: 39 Afos
Ocupacion: Asistente de Gerencia de Logistica en América Television
Distrito: San Juan de Lurigancho

Datos

importantes

Considera importante el reciclaje porque es un buen recurso para
obtener un fin econdmico a través de los materiales que pueden ser
aprovechados para un nuevo proceso.

Su principal motivacion para practicar el reciclaje es aprovechar los
materiales recolectados para obtener un recurso econémico a futuro.
Considera que hoy en dia las personas practican con mayor frecuencia
el reciclaje, las familias ahora separan los residuos segun su tipologia.
Con frecuencia acostumbra a reciclar los cartones, periddicos, botellas
y maderas en casa, por lo general 1 vez al mes.

Normalmente utiliza las bolsas de pléstico biodegradables para
almacenar los productos reciclados en el hogar. Muy pocas veces
utiliza recipientes o cajas.

Por lo general, todos los productos que recicla en casa suelen ser
ofrecido a los recicladores, con la finalidad de obtener un beneficio
economico.

Su experiencia con los locales de acopio en su distrito es baja, no
cuenta con muchos locales, considera que en otros distritos como
Surquillo y Chorrillos hay mayor ubicacion de locales de acopio.
Considera a los recicladores personas muy organizadas, pues ya no son
como en épocas pasadas, ahora hasta cuentan con un uniforme que los
distingue como tal, ofreciendo un mejor servicio.

Cuenta con poco apoyo de su distrito en cuanto a practicas de reciclaje,
considera que no existe un control y no estan dedicados a incentivar la
cultura de limpieza y reciclaje en la poblacion.

Las posibilidades del uso de un aplicativo serian alta, considera muy
interesante la existencia de un aplicativo que permita programar por lo
menos 1 vez a la semana el recojo de productos reciclados a domicilio.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEKK3MY ItXVITEGgOXGOHEVY VXL

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 9. Entrevista Walter Sonco

Entrevista 2

Nombre del

entrevistado

Walter Sonco Tena

Perfil

Edad: 45 afios
Ocupacion: Ingeniero Electronico - Departamento de Sistemas en Scotiabank
Distrito: Villa El Salvador

Datos

importantes

Considera que el reciclaje es muy util para salvar el planeta y a su vez
ayuda a reducir la contaminacién en el medio ambiente.

Una de sus motivaciones para practicar el reciclaje es basicamente evitar
la acumulacién de desechos lo cual ayuda al ecosistema.

Basicamente las personas practican el reciclaje por el aspecto econémico,
el intercambio de una cantidad de productos y/o el pesaje del material
reciclado.

Los productos que mas recicla en el hogar son los cartones, botellas y
papeles con una frecuencia de cada 15 dias.

Los productos que recicla en el hogar no los almacena en recipientes
especiales. Por el contrario, los almacena en un espacio libre hasta llegar
a un volumen considerable para luego ser llevado a un centro de acopio.
Existen pocos centros de acopio en su distrito, ha sido buena la
experiencia, considera que los espacios son agradables, asi como la
atencion al momento de llevar sus productos reciclados.

Considera que no es confiable el servicio de los recicladores en triciclo
porque pueden dejar los productos en cualquier otro ambiente de la zona
donde reside.

A primera vista su distrito no se preocupa por incentivar el reciclaje. Por
ejemplo, no emite material de difusion para inculcar la cultura en la
poblacién.

Debido a la coyuntura y sumado a ello, el trabajo remoto, considera muy
bueno el servicio de recojo de residuos mediante el uso de un App,
especialmente por el tema del factor tiempo.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEKK3MY IXVITEGgOXGOQHEVY VXL

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10. Entrevista Elizabeth Huamani

Entrevista 3

Nombre del

entrevistado

Elizabeth Huamani Villaverde

Perfil

Edad: 33 Afos
Ocupacion: Coordinadora de Recursos Humanos
Distrito: Santa Anita

Datos

importantes

Considera que el reciclaje es una oportunidad para cuidar al medio
ambiente, més aln por la crisis sanitaria que esta pasando el mundo.
Cree que hoy en dia el reciclaje tiene mas protagonismo en las
personas. Antes a todo lo veian basura.

Su principal motivacion para practicar el reciclaje amilanar el impacto
negativo a los recursos naturales y educar a su familia con esta buena
practica.

Considera que hoy en dia las personas si practican con mayor
frecuencia el reciclaje, ella lo hace desde casa.

Con frecuencia acostumbra a reciclar las latas de mermelada, los
papeles que usa para el colegio de su hijo.

Normalmente utiliza cajas y bolsas normales para acumular los
materiales que acostumbra a reciclar.

Normalmente los productos que recicla los reutiliza ya sea como
depdsitos para cuidar especias u otro material. Rara vez lo entrega a su
municipalidad, vive cerca.

Actualmente por la pandemia, su experiencia no es tan buena con los
centros de acopio, prefiere ver la manera de reutilizar lo que recicla.
Considera que los recicladores de triciclo deberian mejorar en el tema
de limpieza, pues ha visto que generan basura mas que otra cosa.

Si siente que su municipalidad de preocupa por el reciclaje, pero cree
que debe haber recompensas por parte de ellos. Ahora pro la pandemia
no ha visto que se hayan preocupado.

Las posibilidades del uso de un aplicativo serian altas, considera
atractiva la idea que recojan sus productos a domicilio y que le premien
por ello.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1chnp 14WiYAE5INavPJmWy410v-15zD3

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 11. Entrevista Harwick Reategui

Entrevista 4

Nombre del
entrevistado

Harwick Reategui Saavedra

Perfil

Edad: 37 Afios
Ocupacion: Comunicador Social
Distrito: Santa Martin de Porres

Datos

importantes

Considera que el reciclaje es actividad social que tuvo mas
protagonismo en las personas por el cambio climatico.

Su principal motivacion para reciclar es dejar un mundo sano y limpio
a sus hijos y a la nueva generacion.

Considera que hoy en dia las personas si practican con mayor
frecuencia el reciclaje debido a la motivacion de las autoridades.
Acostumbra a reciclar los cartones, periddicos, botellas y maderas en
casa, por lo general dos a tres veces por semana.

Utiliza bolsas especiales que evita el traspaso de los malos olores y
también bolsas de colores para ordenar los productos.

Por lo general, lo entrega a la municipalidad, pues habia una persona
que lo hacia, pero por la pandemia ya no lo hace.

Su experiencia con los locales de acopio en su distrito es complicada
por la pandemia porque ya no hay facilidades de recojo o de entrega
en puntos de acopio.

Considera gue los recicladores de triciclo si se organizan mejor y se
presentan a las municipalidades

Siente que hoy en dia su municipalidad no se preocupa por el reciclaje
en su zona y por otros proyectos sociales.

Las posibilidades del uso de un aplicativo serian altas, le interesa
mucho y cree que seria un cliente de cajon por este tema pues como
comunicador social, la responsabilidad social lo tiene muy marcada.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/ichnp 14WiYAE5INavPJmWy410v-15zD3

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12. Entrevista Josue Ronddén

Entrevista 5

Nombre del

entrevistado

Josue Rondén Huaccha

Perfil

Edad: 34
Ocupacion: Vendedor
Distrito: Lince

Datos - Sefiala que el reciclaje es importante para reducir los residuos sélidos,
importantes cuida_do del medio ambiente y que la basyra no se acumule. ,

- Considera que en las nuevas generaciones las personas toman mas
conciencia y compromiso acerca del reciclaje.

- En su centro de labores, juntan las botellas en bolsas y un recolector en
algunas ocasiones lo recoge.

- En casa no recicla porque no cuenta con espacio para almacenar el
reciclaje mucho tiempo.

- Lamunicipalidad de su distrito hace campafias, pero no siente un impacto
0 propaganda que lo identifique con el tema del reciclaje.

- No havisto locales de acopio cerca de su domicilio.

- Indica que los recicladores en triciclo deberian formalizarse y contar con
una mejor movilidad. Ademas, en estos tiempos de Covid no se ven muy
higiénicos ni confiables.

- Considera que seria genial una app que le permita programar el recojo,
una vez que tenga el acumulado de reciclaje. Asi no espera que un
reciclador pase por la calle.

Resultado Acepta la propuesta
Link https://drive.google.com/drive/folders/119Lg-HM_16SGVNVWhImXA2jsyTNJFmTG?usp=sharing

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13. Entrevista Wiliam Garcia

Entrevista 6

Nombre del

entrevistado

Wiliam Garcia Naupari

Perfil

Edad: 40
Ocupacion: Ingeniero electronico
Distrito: San Luis

Datos

importantes

Considera que existe mucho desconocimiento acerca del reciclaje.

Una de sus motivaciones para reciclar es el cuidado del medioambiente y
la reutilizacion de los deshechos.

Indica que hoy en dia las personas no tienen informacion o guia acerca de
reciclaje, no hay instituciones que te indiquen como reciclar. Cada uno
tiene un concepto de reciclaje muy basico.

En casa recicla muy poco, lo realiza en base a lo poco que ha escuchado,
no se practica con frecuencia.

En el trabajo si cuenta con un éarea que se preocupa por el tema del
reciclaje, existen tachos de colores para diferenciar los residuos.

Lo poco que puede reciclar en casa son residuos organicos, papel y
plastico, se junta y se guarda en maximo 2 bolsas de plastico.

No conoce un lugar de acopio cerca de su domicilio, en caso hubiera,
poder llevarlo seria muy complicado por sus tiempos.

Considera que los recicladores de triciclo son desordenados, informales,
no generan confianza, mas aun por el tema del COVID.

Cuenta con mas de 8 afios en el distrito, sin embargo, no ha escuchado de
alguna campafia sobre el reciclaje de parte de la municipalidad.

Si laaplicacion es facil de usar y brinda informacidn que ayude a entender
la importancia del reciclaje, considera que seria muy interesante.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/119Lg-HM 16SGVNvWhImXA2jsyTNJFmTG?usp=sharing

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14. Entrevista Génesis Rayme

Entrevista 7

Nombre del

entrevistado

Génesis Rayme Torres

Perfil

Edad: 31 afios

Ocupacion: Administracion Hotelera y Restaurantes- Asistente de Gerente
Pizza Hut

Distrito: Magdalena

Datos

importantes

El reciclaje es una buena idea para mantener el cuidado del medioambiente
y generar conciencia.

Considera que una de sus motivaciones es poder tener calles mas limpias
y cuidar el oxigeno del medioambiente.

Considera que no todas las personas practican el reciclaje. Sin embargo,
hoy existen muchas campanas lo cual ha generado mayor conciencia en
las personas.

Suele reciclar papeles y plasticos, asi como los residuos que no son sélidos
a través de diferentes bolsas.

Utiliza bolsas biodegradables que compra en Supermercados como Wong
y Metro.

Recicla para elaborar macetas y realizar manualidades que decoren su
casa.

Se encuentra entre el limite de dos distritos y observa que existen puntos
de acopio de reciclaje lo cual le parece importante que ambos municipios
se preocupen.

No ha visto muchos recicladores a triciclo, pero considera que es una
forma indirecta de ayudar al medioambiente.

Considera que su Municipalidad si tiene una preocupacion por el reciclaje.
Le parece una opcion ordenada mucho mas facil y ordenada para reciclar
por lo tanto si la usaria.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1chnp 14WiYAE5INavPJmWy410v-15zD3

Fuente: Elaboracion propia
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https://drive.google.com/drive/folders/1chnp_14WiYAE5INavPJmWy41Ov-l5zD3

Tabla 15. Entrevista Maria Palma

Entrevista 8

Nombre del

entrevistado

Maria Palma Lopez

Perfil

Edad: 30 afios
Ocupacion: Administracion de Empresas- Empresaria
Distrito: Magda

Datos

importantes

Me parece que el reciclaje contribuye con la mejora del clima y reduce el
efecto invernadero.

Dentro de sus motivaciones es que a través del reciclaje podemos mejorar
la cultura del pais y tener ciudadanos méas conscientes.

Definitivamente hoy el reciclaje es mucho mayor al de afios anteriores,
debido a que las redes sociales concientizan sobre los beneficios de
reciclar.

Suele reciclar botellas de pléastico, las cuales guardo aproximadamente dos
Veces por semana.

Las almacena en cajas de carton por separado para reusarlas y otras para
donarlas al reciclaje.

Utiliza el reciclaje para su uso domestico, realizo macetas, adornos y
accesorios de decoracion.

No ha tenido la oportunidad de conocer un punto de acopio en su distrito.
Considera que es un trabajo digo y que de alguna u otra forma contribuye
con la mejora del medioambiente. Sin embargo, existen muchas mejoras
por hacer en el dmbito laboral respecto a la formalizacion de estas
personas.

Considera que su Municipalidad no se preocupa ya que no ha visto tachos
que clasifiquen los residuos, campafias que motiven al reciclaje ni nada
que promueva la empatia con la situacion actual del planeta.

Es muy probable que, si utilice una aplicacion, ya que le facilitaria el
reciclaje que viene practicando.

Resultado

Perseverar

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEKK3MY tIXVITEGgOXGOQHEVY VXL

Fuente: Elaboracion propia
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https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEkK3MYItXVfTEGg0XGQHEVYVxL

Tabla 16. Entrevista Arlene Guerra

Entrevista 9

Nombre del

entrevistado

Arlene Guerra Sandoval

Perfil

Edad: 33
Ocupacion: Estudiante de UPC
Distrito: San Miguel

Datos

importantes

La entrevistada indica que, reciclar es una manera favorable de cuidar
el ambiente, asi como es una motivacion para dejar un mundo mejor,
viéndolo también como un medio de ahorro.

Indica que no realiza un reciclaje dentro de su hogar por falta de
educacion ya que, se debe aprender a clasificar y para ello también se
necesita una cultura de reciclaje.

Asimismo, al reciclar muy poco sabe que puede reusar los productos y
es consciente que, puede también puede empezar a reciclar los
productos que utiliza dentro de su negocio.

También hace saber que, si comienza a reciclar, usaria como envases
el tecnopor para ir guardando la basura.

Indica también que, ella podria reciclar sus desechos para
seleccionarlos y acoplarlos como es debido.

En base a los puntos de acopio, la entrevistada indica que la
municipalidad realiza programa de educacién a fin de impulsar el
reciclaje en su distrito (mediante un empadronamiento).

La entrevistada también habla sobre los recicladores en triciclo son una
ayuda a la comunidad ya que ensefian a seleccionar la basura. Asi como
también es un medio para ayudar a los recicladores.

Sin embargo, dice también que la municipalidad se preocupa por el
tema de reciclaje, pero éste se puede ver afectado por el presupuesto
que ellos pueden mantener.

Por ultimo, indica que si existe la posibilidad de acceder a utilizar una
app que le permita organizar el recojo de productos reciclados
programado.

Resultado

Perseverar

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEKK3MY XV TEGgOXGOQHEVY VXL

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 17. Entrevista Karina De La Cruz

Entrevista 10

Nombre del

entrevistado

Karina De La Cruz Marcelo

Perfil

Edad: 30
Ocupacion: Ama de casa / Administradora
Distrito: Los Olivos

Datos

importantes

La entrevistada indica que el reciclaje es una tarea que demanda mucha
responsabilidad y es un bien para las personas que vayan a habitar el
planeta en un futuro.

Indica que, lo que le genera motivacion para que ella recicle es poder
condicionar el espacio mediante tachos selectivos que permitan
desempefiar este acto.

Asimismo, dice que ella cree que las personas hoy en dia estan siendo mas
consciente con el tema de reciclaje y cree que este acto va en aumento.
Indica también que, ella ha venido reciclando las tapas de plastico de
diversos envases, pero en un inicio era para una fundacion, pero por temas
de distancia solo le brinda lo reciclado al reciclador que pasa por su casa.
Cuenta que al inicio reciclaba las tapas en un bidon grande, pero ahora lo
recauda en una bolsa de plastico.

Indica ademas que a fin de afio separa la papeleria para brindarselo a los
recicladores, asi como las tapas, pero que también quisiera reciclar mas
cosas, pero por espacio no puede.

También recalca que no estd muy de acuerdo con los recicladores porque
dejan muy desordenada la basura, lo que puede producir un foco
infeccioso o dejar mas sucia la calle.

Indica que su municipalidad no se preocupa lo suficiente por el tema de
reciclaje. Se realiz6 un tiempo, pero no fue consecutivo de manera que fue
decayendo.

Asimismo, concluye que esta de acuerdo con la opcién de utilizar un
aplicativo que se dedique a temas de reciclaje, pero a la vez, siente la
necesidad de saber el fin social y la finalidad de este aplicativo.

Resultado

Perseverar

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEKK3MY IXVITEGgOXGOQHEVY VXL

Fuente: Elaboracién propia
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4.2.1.2 Clientes

Tabla 18. Entrevista Recicladora Fussion

Entrevista 1

Nombre del

entrevistado

Paula Margarita Tamayo Flores

Perfil

Edad: 29 afios
Ocupacion: creadora y gerente de la empresa FUSSION
Distrito: Villa el Salvador

Empresa

FUSSION, comercializa productos de moda sostenible hechos en base de
bolsas plasticas recicladas, las cuales se recolectan de la comunidad y
empresas.

Datos

importantes

Indica que en el afio 2019 lograron reutilizar aproximadamente 35,000
bolsas de plastico en sus productos y en el afio 2020 un poco mas de
29,000 bolsas.

La relacion con sus proveedores, personas 0 empresas que donan el
reciclaje es muy cordial, no cuenta con proveedores fijos.

En pandemia los proveedores no les contestaban, no tuvieron
comunicacion y consiguieron otros por recomendacion.

El material que mas recolectan son bolsas plasticas o envolturas de un
solo uso. Tratan de que el material recibido no se encuentre tan
deteriorado y que sean bolsas de un material especifico que les permitan
crear sus productos.

Actualmente no pagan por el reciclaje, lo que obtienen es mediante
donaciones. Sin embargo, estan evaluando la opcion de trabajar con
recicladores formales que recolectan las bolsas plésticas y que lo realicen
con el respectivo protocolo de seguridad.

Respecto a la cantidad de bolsas recicladas que reciben como donaciones,
indica que van desde 500 gr hasta 2 kilos.

Se preocupan mucho porque sus proveedores cuenten con una cadena de
produccién justa, el buen trato con su personal y que cumplan con los
plazos establecidos.

Estarian dispuestos a trabajar con una Startup que recolecte productos
reciclados si la propuesta incluya beneficios a recicladores, que sean
transparentes en sus procesos y brinden un precio justo.

Resultado

Perseverar

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEKK3MY tXVITEGgOXGQHEVY VXL ?usp=sharing

Fuente: Elaboracion propia
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https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEkK3MYItXVfTEGg0XGQHEVYVxL?usp=sharing

Tabla 19. Entrevista Recicladora Plastic E.l.R.L.

Entrevista 2

Nombre del

entrevistado

Juan Pablo Zapata Mamani

Perfil

Edad: 47 afos
Ocupacion: Gerente General de Jz Plastic E.I.R.L.
Distrito: Puente Piedra

Empresa

Jz Plastic E.l.LR.L.

Datos

importantes

- Considera que la pandemia los impactd fuertemente, poco a poco se ha
podido recuperar y acomodar bajo la situacion para seguir trabajando. Ha
reforzado ahora las medidas de bioseguridad para él y sus trabajadores.

- Larelacion con sus proveedores es muy buena. Destaca 3 puntos para una
buena relacion, comprador/vendedor: (i) el precio, (ii) el trato, (iii)
transparencia. Considera que estos puntos son vitales para desarrollar una
buena relacion ya que, permite la recomendacion hacia otros proveedores.

- Contacta a sus clientes de manera presencial, al inicio sus principales
clientes los obtuvo desde su antiguo trabajo, luego optd por acudir
presencialmente a diferentes lugares para una mayor red de contactos y
ahora frente a esta crisis sanitaria tiene una cadena de “clientes referidos”.

- Por el giro del negocio al cual se dedica, los productos reciclados que mas
demandan son todo tipo de “Plasticos Duros” como el PVC o cloruro de
polivinilo, polipropileno, entre otros productos de su tipologia.

- El promedio que paga por los productos reciclados es dependiendo del
peso, volumen y estado de conservacion. Aproximadamente, paga por kilo
2 soles en el local, en el caso que se necesite recoger los productos en un
lugar en especifico, la tarifa cambia entre S/. 1.80 y S/. 1.90 Soles.

- El volumen promedio de productos que recibe en el local es desde 200
kilos hasta 2 Y toneladas, en caso sea para recoger en un lugar en
especifico el volumen debe ser no menor a 1 tonelada y el producto debe
estar en Optimas condiciones.

- Los canales que utiliza para comprar los productos reciclados son a través
de camiones y capital humano. Lo cual depende del volumen del producto
para poder desplazarse, a mayor volumen, mayor opcién de recojo.

- Como medida sanitaria con los proveedores utiliza gel, alcohol, mascarilla
y el distanciamiento social requerido, es decir no acercarse mas de 1 metro
al momento de atenderlos.

- El principal requisito que debe tener un proveedor es que exista una
accesibilidad de los precios y que el reciclaje esté en buen estado.

- Es muy factible la posibilidad de poder comprar productos a las Startup,
seria una gran opcion para poder tener un crecimiento de proveedores,
especialmente si estas empresas en crecimiento ofrecen buenos productos
con optimas condiciones de conservacion.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEKK3MY ItXVITEGgOXGOHEVY VXL

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 20. Entrevista Recicladora Recyclean Peru

Entrevista 3

Nombre del

entrevistado

Percy Rojas De La Cruz

Perfil

Edad: 52 afos
Ocupacion: Administrador de Recyclean Per(
Distrito: Chorrillos

Empresa

Recyclean Per(, es una organizacion que apoya la preservacion del medio
ambiente, a través de la comercializacion de materiales reciclables.

Datos

importantes

La pandemia ha traido cosas positivas y negativas, lo positivo es que
han podido vender su reciclaje a mayor precio de lo requerido, hubo
mas materiales para reciclar. Lo negativo es que pard la operacion por
cerca de un mes y varios trabajadores se enfermaron.

Mantienen una relacion amigable y respetuosa con sus proveedores.
Debido a la pandemia mantienen contacto con sus proveedores
mediante Wsp y llamadas para ver como estan y acompafiar sobre su
recoleccion de material.

Los materiales con méas demanda son las botellas de gaseosa (PET) y
el plastico (polietileno y polipropileno).

El precio varia y depende del producto, pero oscila entre 0.10 a 1.50
por kilogramo.

Respecto a la cantidad de reciclaje que reciben aprox. en un mes es de
2 a 3 toneladas de material.

Sus compras lo realizan de manera presencial y por su pagina web.
Como protocolo tienen desinfectar el lugar de recojo con amonio
cuaternario de 5ta generacion y el personal se protege con el
mameluco y mascarillas.

Para tener nuevos proveedores, necesitan que les garantice por lo
menos una tonelada al mes, que tengan limpio y ordenado el material
a entregar, que tengan principios y que les traten bien.

Si aceptarian trabajar con Recifriendly porque al final todos apoyan al
medio ambiente y a que la economia puede crecer.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/ichnp 14WiYAE5INavPJmWy410v-15zD3

Fuente: Elaboracion propia
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https://drive.google.com/drive/folders/1chnp_14WiYAE5INavPJmWy41Ov-l5zD3

Tabla 21. Entrevista Recicladora Reciclaje y Solidaridad- Emaus

Entrevista 4

Nombre del

entrevistado

Alejandro Cieza Calle

Perfil

Edad: 33 Afos
Ocupacion: Asistente Administrativo
Distrito: Villa El Salvador

Empresa

Reciclaje y Solidaridad- Emaus

Datos

importantes

El impacto ha sido que muchas personas dejen de llevar sus materiales
de reciclaje que por lo general son pequefios recicladores y personas
de casa.

La inmovilizacidon ha hecho que se disminuya la compra de material
reciclado, asi como también la venta de este.

La relacion que mantiene con ellos es a través de la boca a boca, ya
que en la zona en la que se encuentran todas las empresas se dedican
al reciclaje.

Contacto con sus proveedores a través de su teléfono mediante
Ilamadas, mensajes de texto y WhatsApp.

Los materiales que més demandan son chatarra y en menor medida
cartones, papeles y plastico.

El precio depende de la calidad del producto reciclado. Por 1kg de
chatarra sélida paga maximo S/0.60; S/0.05 y cartones.

Ellos estan a la espera de que los diferentes clientes lleven sus
productos, para ello utilizan balanzas que tengan el peso exacto y
pagan el precio justo por material.

Para abrir el local, han seguido los lineamientos estipulados por el
gobierno como el uso del termémetro, alcohol en gel, etc.

Para tener mayores proveedores de reciclaje es importante que pague
un buen precio por lo que necesita poder asociarse con otras personas.
La informalidad del negocio hace que el centro de este sea el precio
que se paga por el material, por eso es necesario que ademas de ser
competitiva debe tener buenos precios que ofrecer, pero si utilizaria la
Startup.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEKK3MY ItIXVITEGgOXGOQHEVY VXL

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 22. Entrevista Recicladora Bolsos Ecoldgicos del Peru

Entrevista 5

Nombre del

entrevistado

Martin Mendoza Olivares

Perfil

Edad: 38 Afios
Ocupacion: Ventas
Distrito: San Miguel

Empresa

Bolsos Ecoldgicos del Perd. Produccion de productos hechos a base de
material reciclado como botellas plésticas, madera, semillas, etc.

Datos

importantes

Indica que las ventas se han mantenido durante la pandemia. No hubo
opcién a crecimiento en comparacion al afio anterior debido a la
coyuntura.

La mayor parte de los proveedores son los ciudadanos quienes
depositan sus productos reciclados en centros de acopio. También
cuentan con proveedores como empresas y algunas personas naturales.
El portafolio de sus proveedores es el mismo, no ha variado ya que,
por temas de confianza han podido seguir gestionando mediante
comunicacion virtual.

Debido a los materiales que se producen, en este caso bolsos, la
empresa recolecta como principal insumo las botellas de plastico y
plasticos en general.

El monto que pagan por kilogramo es de 0.20 céntimos.

Indica que las empresas les brindan un aproximado de diez mil kilos y
de las personas naturales entre cuatro mil y seis mil kilos.

Por la coyuntura actual, indica que los canales que utilizan para estar
en contacto con los proveedores son WhatsApp y en algunas
oportunidades redes sociales, asi como via telefénica.

Permisos sanitarios, actas de DIGESA, permisos de la municipalidad.

También calibran a las personas naturales mediante los cuidados y les
brindan mascarillas, guantes y protectores faciales.
Para poder trabajar con una empresa Startup, solicitan lo minimo en
documentacion como el certificado de DIGESA, ficha RUC, ubicacion
de local o almacén, con el fin de poder gestionar alguna supervision.
Asimismo, piden un control de calidad con el fin de tener los insumos
en perfectas condiciones, es decir, que estos no tengan residuos.

Resultado

Acepta la propuesta

Link

https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEKK3MY tXVITEGgOXGQHEVY VXL

Fuente: Elaboracion propia
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https://drive.google.com/drive/folders/1bY9BPBEkK3MYItXVfTEGg0XGQHEVYVxL

4.2.2 Resultados del Fan Page y Anuncio
Los resultados obtenidos de la Fan Page y del anuncio son alentadores para el negocio. En
solo tres dias se ha logrado 6377 alcances en la publicacion, 171 visitas en la pagina, 51 me

gusta y 51 seguidores:

Figura 18. Resultados Fan Page

Alcance de la publicacidn Visitas a la pégina Me gusm de la pag|na

8 de enero - 14 de enero

6,377

Personas alcanzadas 4 100%

8 de enero - 14 de enero

171

Visitas totales a la pdgina 4 100%

8 de enero - 14 de enero

951

Me gusta de la pagina & 100%

Seguidores de la pagina
8 de enero - 14 de enero

91

Segquidores de la pagina 4 100%

Fuente: Pagina de Recifriendly

Figura 19. Personas alcanzadas por edad y sexo

Mujeres
15% 15%
B 36% -
Personas 3%
alcanzadas 0% - - AR SE— 0% 0%
1317 19-24 2534 35-44 45-54 55-84 85+
|
Hombres 0% I 30, 0% 0%
8%
B 64%
Personas 19%
alcanzadas
33%

Fuente: Pagina de Recifriendly

Figura 20. Resultados Anuncio

Flblico

0 Activa Ver resultados ane Este anuncio llegd a 3.153 personas de tu publico.

Personas

51.7% Mujeres
20%
B e 15%
5/13,40
110 f1340
Clics en el enlace 5{5'00 gastados por I
dia 0% - - ——

1317 18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

Ubicaciones Lugares

Visitas en el sitio web 48.3% Hombres

Si eres una persona gue por falta de tiempo o por no conta...

3.153

Alcance

Fuente: Pagina de Recifriendly
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4.2.3 Resultados de Landing Page

Figura 21. Tasa de conversiéon Landing

ReciFriendly

Detalles de la pdgina ™

Visidn general
Cambiar URL hitp:/ ‘lunbouncepages.com/hommse-lishtbox-622

Cj Restablecer estadisticas  Ultimo reinicio el 13/01/2021

8. 24 e 04T,

Fuente: Pagina de Recifriendly

4.3 Informe final: Elaboracion de tendencias, patrones y conclusiones:
El nivel de conversiones que ha obtenido la validacion del negocio en el Landing Page sobre
el total de visitas desde el 13 de enero 00:04 a. m hasta las 5:30 pm del 26 de enero del 2021,

fue del 10.47%, resultado por encima de la meta planteada que fue del 10% como minimo.

Como primera conclusion obtenida, se puede rescatar que tanto el usuario como el cliente si
aceptan la propuesta de valor con una tasa de conversion del 10.47% en base al Landing

page Yy una aceptacion del 80% respecto a las entrevistas.

Como tercera conclusion, se ha identificado que, una empresa recicladora recibe materiales
solidos de un proveedor por lo menos 2 veces al mes con un peso de 2 toneladas por cada

VEZ.

Como cuarta conclusion, se ha podido identificar que los patrones de consumo de las
personas son, la accesibilidad al servicio mediante el celular y la valoraciéon a la publicidad
por redes sociales. Por otro lado, los patrones de consumo de las empresas recicladoras son,

el precio justo y el buen trato para mantener relaciones duraderas.

Finalmente, el atributo méas valorado por las personas es la recompensa que pueden obtener

tras el reciclaje y para las empresas es la limpieza y clasificacion de los materiales.
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5

PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

5.1 Planteamiento de objetivos de marketing

Para poder cumplir con los objetivos del plan de marketing, se proyectaran estrategias a

realizar durante tres horizontes que permitirdn cumplir con el desarrollo del proyecto

logrando las metas trazadas.

5.1.1

5.1.2

5.1.3

Objetivos de Marketing a corto plazo

Obtener una participacion del 10% de ciudadanos de Lima Metropolitana como
usuarios al finalizar el primer afio de operacion.

Lograr 2 convenios con empresas dedicadas a la transformacion de material reciclado
en los primeros 6 meses.

Alcanzar 2 alianzas estratégicas con empresas que brinden las bolsas de reciclaje
para el acopio del material reciclado para los clientes durante los primeros 6 meses.

Objetivos de Marketing a mediado plazo

Incrementar la inversién en los premios de los usuarios equivalente al 5% de las
ventas al finalizar el segundo afio.

Posicionar la marca en 5 distritos de Lima Metropolitana, logrando un 12% de
participacion de usuarios por distrito al finalizar segundo afio.

Ampliar en un 15% el portafolio de empresas dedicadas a la transformacion de

reciclaje al finalizar el tercer afio.

Objetivos de Marketing a largo plazo

Obtener el reconocimiento del Ministerio del Ambiente (MINAM) como una
empresa impulsadora de responsabilidad social para el cuarto afio de operaciones.
Lograr la participacion del 45% de ciudadanos de Lima Metropolitana como usuarios
Recifriendly al finalizar el quinto afio.

Contar con 10 marcas aliadas dispuestas a auspiciar Recifriendly finalizando el
cuarto de afio de operaciones.

Ampliar en un 25% el portafolio de empresas dedicadas a la transformacion de

reciclaje al finalizar el cuarto afo.
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5.2 Mercado objetivo

5.2.1 Tamaifio de mercado total

Por un lado, Lima Metropolitana, segun el INEI, cuenta con un total de 9,328,200 habitantes.
Para este proyecto, se contara con usuarios de edades entre 18 a 45 afios, siendo estos un
44.56% de la poblacion de Lima Metropolitana, es decir, 4,156,646 habitantes. Para este

proyecto, no se escatima NSE.

Figura 22. Poblacion por sexo y segmentos de edad

Cuadro N* 9
Lima metropolitana 2019: Poblacién por sexo

y segmentos de edad

GRUPO DE EDAD

Miles %  Miles %  Mies %
00 - 05 aiios 8417 89 481.3 2 450.4 3
06 - 12 aios 1.102.1 104 561.9 10.7 540.2 101
13 - 17 anos 8285 748 420.4 8.0 408.1 17
18 - 24 anos 1.357.4 128 692.2 13.2 B665.2 125

25 - 39 aiios 26834 255 13468 257 1,346 5.0
40 - 55 anos 20885 197 1,020 194 10854 200
56 - + anos 1.581.3 149 T22q 13.8 B58.6 16.1

TOTAL 10,5809  100.0 52474 1000 53335 1000

Fuente: Compafiia peruana de estudios de mercados y opinion publica S.A.C.

Para el rango de edades entre 40-55 afios de la Figura 22; se consider6 un porcentaje del

6.56% siendo este proporcional a un tercio del rango de edad objetiva.

Por otro lado, los clientes, es decir las empresas recicladoras, segun Economia Verde
Coalicion Perd, en Lima Metropolitana, existen 222 Pymes dedicadas al rubro de
sostenibilidad del medio ambiente. Asimismo, existen 193 empresas en Lima Metropolitana

dedicadas al comercio de residuos solidos, segun el Ministerio de salud y DIGESA.
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Figura 23. Registro de Empresas Comercializadoras de Residuos Sélidos

EC-RS municipal vigentes al Muewvas EC-RS municipal

31122011 2012 2013  Ano 2012  Aio 2013

Cajamarca 4 7 11 = 4
Callao 24 42 51 18 2]
Cusco o 4 4 1 0
Huancavelica 0 3 4 = 1
Huanuco 0 0 0 0 0
lca 5 4 4 1 0
Junin 3 T 8 4 1
La Libertad 2 13 19 11 6
3 vd vd 4 0

|Lima 101 161 193 60 32
oreto 5 q q 1 1)
Madre de Dios 0 1 1 1 0
Moquegua 2 3 4 1 1
Pasco 1 0 0 0 0
Piura 8 8 10 0 2
Puno 1 1 2 0 1
San Martin 0 0 2 0 2
Tacna 5 4 o 1 1
Tumbes 0 1 1 1 0
Ucayali 0 2 2 2 0
Total/Promedio 174 296 364 123 68

Fuente: Ministerio de Salud.

Figura 24. Directorio de PYMES verdes

— economfa verde Directorio Recursos para Pymes Logros Movimiento Global @ Contactanos
COALICION PERU

R coruioone
4

Conectamos a los empresarios y consumidores que buscan

cambiar el'mundo

Conoce a las 222 Pymes de nuestro mercado verde

Fuente: Economia Verde — Coalicién Per

ﬂ Sugerendas
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5.2.2 Tamafio de mercado disponible

El mercado disponible para este proyecto estara en base a la muestra arrojada en la
publicacién del experimento de validacién de mercado via Facebook. Esto indica que, el
mercado alcanzado es: la tasa de conversion de los habitantes entre los 18 a 45 afios
(4,156,646) y el 10.47% del alcance, siendo un mercado disponible total de 435,201

habitantes.

El mercado disponible de los clientes estara conformado por todas aquellas empresas que se
dediquen a la transformacion de material reciclado en Lima Metropolitana. Por ello, se tomo
como referencia el % de aceptacion de la propuesta tras las entrevistas realizadas a 5
potenciales clientes. El % obtenido fue de 80% de aceptacidn, equivalente a un total de 178
empresas PYMES y 154 empresas dedicadas al rubro de comercializacion de residuos

solidos, teniendo un total de 332 empresas a las cuales ofrecer el material reciclado.

5.2.3 Tamafio de mercado operativo (target)
De acuerdo los usuarios, se realizd una distribucion de recolectores zonificados en base a la

cantidad de poblacion por distritos.

Figura 25. Estructura socioeconémica de la poblacion por zonas geograficas

Cuadro N° 11
Lima metropolitana 2019: Estructura socioeconomica de la poblacién por zonas geograficas

Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos, Puente
Piedra, San Martin de Porres

LIMA NORTE 2,627.6 248 229 441 276 5.4

LIMA CENTRO Brefia, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis 828.4 78 331 43.3 20.2 35

Barranco, Jests Maria, La Molina, Lince, Magdalena
LIMA MODERNA del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San 1,416.0 134 76.8 17.4 45 1.3
Isidro, San Miguel, Santiago de Surco, Surguillo

Ate, Chaclacayo, Cieneguilla, El Agustino, Lurigancho,

LIMA ESTE e 26164 247 177 457 296 7.0
T R X T 7 R R TR
BALNEARIOS o Fcusarn o s Fona teora. Sen 152.4 14 97 399 377 127
TOTAL LIMA METROPOLITANA 105809 1000 277 426 241 5.6

Fuente: Compafiia peruana de estudios de mercados y opinion publica S.A.C.

En base a la figura 25; se puede apreciar que, Lima Metropolitana, esta dividida en 5 zonas
donde se implantara el proyecto. Por tal motivo y, debido a la cantidad de habitantes
distribuidos zonalmente, se implementara un determinado nimero de recolectores.
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Tabla 23. Distribucion de Eco-recolectores por Zonas

NIo 5 » Nro. Eco-
C % De Poblacion Poblacién Recolectores

Distritos .

(minimo)
Lima Norte 6 2.6% 68227.21 10
Lima Centro 5 0.82% 6765.21 2
Lima Moderna 12 1.40% 19866.20 3
Lima Este 7 2.59% 67662.46 10
Lima Sur 7 1.82% 33517.11 5

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la Tabla 23; por cada zona existe un determinado nimero de
distritos y este, no necesariamente es proporcional al nimero de habitantes que mantienen
-como es el caso de Lima Moderna, que abarca casi un tercio de los distritos de Lima
Metropolitana-. Por tal motivo y, de acuerdo con dicha informacion, se ha planteado un
nimero minimo de eco-recolectores zonificados los cuales se programaran durante su
horario de trabajo y abarcaran la recoleccion solicitada por los usuarios en el primer mes de
operacion. Cabe mencionar que la capacidad de recoleccion real serd presentada en la

seccion de operaciones de este trabajo.

Para los clientes, se trabajara en base al nivel de aceptacion de las empresas (80%) asi como
también, se priorizara el precio que ofrezcan a Recifriendly por cantidades de insumos
reciclados. Uno de los objetivos de la empresa, es poder lograr convenios perdurables en el
tiempo donde se garantice el destino de lo reciclado durante ciertos periodos.

Ademas, se priorizara la lista de empresas clientes que cuenten con su propia logistica y
recojo de insumos; en caso existan empresas que no cuenten con ello, Recifriendly, podra

brindarles el servicio de transporte de los productos reciclados que han adquirido.

Tabla 24. Distribucién de ventas a empresas segun prioridad

Nro. Prioridad Precio Contrato Mowl!dad =
Clientes Residuos
332 Alta Mayor 1 afo a mas Cliente
Media Estandar 1 a 12 meses Recifriendly
Baja Menor Solicitudes emergentes Recifriendly

Fuente: Elaboracién propia
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5.2.4 Potencial de crecimiento del mercado
El mercado de crecimiento potencial de los usuarios es de 195,840 personas como mercado
objetivo en base al mercado disponible, albergando un 45% del mercado como se muestra

en los objetivos a largo plazo.

Tabla 25. Potencial de Crecimiento — Usuarios

Potencial de Crecimiento = f (objetivos

estratégicos

Mercado objetivo = 195,840
Mercado disponible = 435,201
% Mercado = 45%

Fuente: Elaboracion propia

El mercado de crecimiento potencial de los clientes es de 83 empresas como mercado
objetivo en base al mercado disponible, siendo este, un 25% del total como se muestra en

uno de los objetivos a largo plazo.

Tabla 26. Potencial de Crecimiento — Clientes

Potencial de Crecimiento = f (objetivos

Mercado objetivo = 83
Mercado disponible = 332
% Mercado = 25%

Fuente: Elaboracion propia

5.3 Estrategias de marketing

5.3.1 Segmentacion

El modelo de negocio de Recifriendly esta dirigido al sector de servicios en donde se
empleard el servicio de recojo de productos reciclados a domicilio. Por ello, definimos como
segmento el modelo Business to Consumer (B2C) cuyo enfoque serd ofrecer un servicio

personalizado a las usuarias.

Ademas, el modelo de negocio estara dirigido a las empresas recicladoras que se dediquen a
la transformacion de los productos recolectados. Por ello, definimos para este segmento el
modelo Business to Business (B2B) cuyo enfoque sera ofrecer un servicio entre la Startup y

las empresas mencionadas.
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5.3.1.1 Segmentacion geografica

Para la determinacion del mercado objetivo de los usuarios, la Startup brindara servicios de
recojo de residuos reciclados a domicilio para las personas naturales en todo Lima
Metropolitana, segmentada principalmente en zonas como: Lima Norte, Este, Sur, Centro y
Moderna. Basandonos en datos de IPSOS —Apoyo, estas zonas son las mas pobladas en Lima

las cuales desechan productos reciclables.

Figura 26. Segmentacion de Lima y conos

Fuente: IPSOS-Apoyo

Por otro lado, para los clientes, se ofrecera el servicio de venta de productos reciclados para
su posterior transformacion. Estos clientes seran las empresas de reciclaje que estén ubicadas
principalmente en zonas como: Lima Norte, Este, Sur, Centro y Moderna. Basandonos en
datos del Ministerio del Ambiente MINAM en Lima, se produce la mayor generacion de

residuos sélidos diariamente.
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Figura 27. Distritos con mayor generacion de residuos solidos

<.

2000 3000 4000 S000 6000
Toneladas/dia

Elaborscrin Propia
Faente: SIGHERSOL 2013

Fuente: MINAM

5.3.1.2 Segmentacion demogréfica

Esta segmentacion aplica solo para los usuarios. En ese contexto, el negocio esta dirigido a
personas naturales del género femenino y masculino, en edades de 18 a 45 afios, que reciclen
desde el hogar. Se considerd este rango etario ya que, segun datos del INEI (2019) la mayor

concentracion de la poblacion se encuentra situada en estas edades.

Dentro de esta segmentacion no se consideran aspectos como de nivel socio econdmico NSE,
asi como el nivel de ingresos. Debido a que, el servicio a ofrecer seré el recojo de residuos
a domicilio a cambio de una retribucion no econémica, si no, mas bien a cambio de un

programa de lealtad.

Figura 28. Piramide de Poblacion 2013-2021
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Fuente: INEI
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5.3.1.3 Segmentacion psicografica

Esta segmentacion aplica solo para los usuarios. Se considera a todas las personas que dentro
de su estilo de vida consuman productos cuyo desecho final sea para su posterior reciclaje,
que buscan tranquilidad en su zona de residencia, ademas de mantener el ambiente limpio y
libre de desechos reciclados. Asi mismo, en este segmento de ubica a la poblacion que no
cuentan con tiempo para entregar los productos reciclados hasta un centro de acopio, que no
acostumbran a salir de casa por el temor de exponerse al contagio de la Covid-19. También
se considera dentro de este segmento a todas las personas que usan la tecnologia de manera

recurrente ya sea mediante celulares, Tablet, computadoras, laptop, entre otros.

Figura 29. Poblacion con servicio de internet segun dispositivo

Trimestre: Enero-Febrero-Marzo 2019 v 2020
(Percentaje del total de poblacion de & afios y mas usuaria de Infernet)
Ene-Feb-Mar | Ene-Feb-Mar | Variacidn (Puntos

Tipa da disposiivn 2019P1 | 2020P | porcentuales)

. Computadora HE 284 54 b

. Laptop 207 14,7 -1,0

. Calular 1/ E19 8T 4 40 b

. Tablet 37 3z 05

. o 21 18 54 36 e

Fuente: INEI

5.3.1.4 Segmentacién conductual

Esta segmentacion aplica solo para los usuarios. Una de las valoraciones mas destacadas en
las personas es recibir incentivos, reconocimientos o productos sin tener que invertir
previamente 0 mas aun, sin tener que necesariamente realizar una compra. Por ello,
Recifriendly ofrecera por cada servicio de recojo de desechos reciclados a domicilio, una
escala de puntuacion para canjearlos con premios a eleccion. Por otro lado, de acuerdo con
las entrevistas realizadas, se identificd que las personas valoran un servicio personalizado y
de calidad, ya que muchos se encuentran insatisfechos con el servicio de reciclaje que
reciben en sus municipalidades. Es debido a ello, que esta idea de negocio brindara un
servicio directo que permita un trato mas cordial y una mayor lealtad entre las personas y la

Startup.
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5.3.1.5 Segmentacion por tamafio de empresa

Esta segmentacion aplica solo para los clientes. Este modelo de negocio estd enfocado
inicialmente para cubrir la demanda de las MYPES para el primer afio, de acuerdo con los
datos del Ministerio de Ambiente, en la industria del plastico hay un aproximado de
productos por 100,000 toneladas que se reciclan cada afio, por lo cual se estima que para los
afios siguientes se pueda atender a las grandes empresas. Para ello, es importante primero
generar el volumen y materia prima para atender dicha demanda. Segun la fuente de la
Asociacion Civil Reciclame, aproximadamente 21 grandes empresas que operan en el pais
facturaron un aproximado 606 millones de soles producto de un millon doscientas mil
toneladas de residuos, de los cuales compraron en el Gltimo afio residuos solidos por S/. 174

millones en materiales como el plastico, papel, carton y vidrio.

Figura 30. Mercado de residuos solidos

» Mercado de residuos sélidos
Mueve un milléon doscientas mil toneladas

/ N /£

0 \=X3/ "-!
Papel/Cartén Vidio  $/90'000,000  Plistico
Carton /42600000 | — PET $/27°000,000
babed Pty S/450,000 N,

Metal  §/432'000000 POl §/4'560,000
Papel blanc: $/90'000000  (Chatarra) film

Fuente: MINAM

5.3.1.6 Segmentacion por productos / actividad

Esta segmentacidon aplica solo para los clientes. Se ha determinado que, para este modelo de
negocio en cuanto a la segmentacion por actividad, el servicio esta dirigido a las empresas
que realicen la compra de productos reciclados por volumen, peso y estado de conservacion.
De acuerdo con las entrevistas realizadas a profundidad a 5 representantes de reconocidas
empresas, consideran que es muy importante el estado de conservacion del producto que
ellos van a comprar para su posterior trasformacion. Por otro lado, con respecto a la
segmentacion por productos de acuerdo con el Top Ranking del Ministerio del Ambiente,
estos son los productos que se encuentran dentro de los mas comercializados y recolectados

en el pais: papel en cualquiera de sus tipos, plasticos PET, cajas y cartones.
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Figura 31. Top 10 productos recolectados en Peru

TOP 10 ITEMS RECOLECTADOS EN PERU
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Fuente: MINAM

5.3.2 Posicionamiento

Para que Recifriendly se pueda posicionar en la mente de los usuarios y clientes es necesario
contar con constantes campafias de marketing en medios digitales como Facebook e
Instagram, ahi esta la clave. Se actualizara constantemente la informacion en las plataformas
virtuales para comunicar acerca del proyecto y crear conciencia sobre el reciclaje y su
impacto. Asimismo, se mantendra una interaccién activa con los usuarios mediante la App
en donde no solo podrén ver el estado de su servicio sino también el aporte que dan al medio
ambiente, el catdlogo de premios disponible y el estatus de su acumulacién de puntos.

Por otro lado, mediante acuerdos con aliados estratégicos como municipalidades y marcas
posicionadas en el mercado se realizaran charlas que permita contar con mas llegada al
publico. Es importante transmitir de manera adecuada los procesos que se tendra en el
negocio y ser lo mas transparente posible, se busca crear la confianza en el cliente para que
genere un vinculo y compromiso con el Startup. El objetivo es que cada vez méas empresas

y usuarios conozcan el valor de la propuesta.

5.3.3 Estrategias de marketing a aplicar
Para el entendimiento de cada estrategia de marketing, se ha establecido un arbol de relacion
que contempla el objetivo estratégico, los objetivos especificos, las iniciativas y las

actividades que van a ayudar al cumplimiento de cada planteamiento.
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Figura 32. Objetivo estratégico 1y sus estrategias de marketing
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 33. Objetivo estratégico 2 y sus estrategias de marketing
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Fuente: Elaboracion propia
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Figura 34. Objetivo estratégico 3 y sus estrategias de marketing
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Figura 35. Objetivo estratégico 4 y sus estrategias de marketing
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Como se puede observar en las 4 Gltimas figuras, tras cada objetivo estratégico se encontrara

una serie de actividades que se debe seguir para poder cumplirlo. No solo basta con idearlo,

sino que se debe disefiar el ;como? o el ;Qué se debe hacer? Frente a algo.
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5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix

5.4.1 Estrategia de producto / servicio

El servicio que ofrece Recifriendly consta del recojo de productos reciclados a domicilio
mediante una App, este servicio serd personalizado y los horarios se adecuaran segin el
requerimiento del cliente. Posteriormente, el reciclaje sera trasladado al almacén principal

para luego ser comercializado a las empresas transformadoras de reciclaje.

Se desarrollara la estrategia de diferenciacion ya que se cuenta con un servicio innovador
que creard consciencia en el consumidor. Ademas, se implementaran herramientas de
marketing que permita la publicidad de las caracteristicas, nivel de calidad, fiabilidad y
servicio al cliente que ofrece el proyecto. Asimismo, se tendra en cuenta los niveles del

producto para una adecuada implementacion de la estrategia.

5.4.1.1 Nivel basico

Servicio de recoleccion y comercializacion de reciclaje mediante una App.

5.4.1.2 Nivel real
Servicio que ofrece atencion personalizada a sus usuarios, en horarios de recojo y entrega de
productos reciclados. Ademas, informa y concientiza a tomar accidn sobre la contaminacion

ambiental y consumo responsable.

5.4.1.3 Nivel aumentado
Recifriendly busca ser percibido por sus usuarios y clientes por su calidad del servicio,
cumplimiento de la recoleccién y entrega oportuna de productos reciclados con todos los

protocolos de seguridad.

5.4.2 Disefo de producto / servicio

El servicio que ofrece Recifriendly es el recojo y comercializacion de productos reciclados
mediante una aplicacion. Los productos para reciclar se dividen en tres lineas de negocio,
las cuales se empaquetaran segun requerimiento del cliente: papeleria, plasticos PET, cajas
y cartones. Estos productos seran recogidos en bolsas especiales de manera que se pueda
diferenciar. Posteriormente, se realizard la revision de la agrupacion de productos,

almacenamiento y comercializacion.
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5.4.3 Estrategia de Precios (Analisis de costos / precios de mercado)

Se desarrollaré la estrategia de precio por lanzamiento de producto nuevo y se enfocara en
la penetracion de mercado con el proposito de ser atractivos para el cliente final al iniciar el
proyecto. De acuerdo con la competencia estudiada en el mercado, Recifriendly busca
obtener la fidelizacion de sus usuarios mediante un programa de lealtad y generar grandes
utilidades a futuro. Posteriormente, se espera lograr mayor participacion de mercado y lograr

ser reconocida por la calidad y atencion en el servicio.

Respecto a los precios, en el mercado de residuos solidos estos dependen de la calidad,
limpieza y procesamiento de residuos. Segun las entrevistas a profundidad que se realizo a
5 representantes de empresas transformadoras de residuos sélidos, consideran que es muy
importante el estado y limpieza del reciclaje que ellos van a comprar. Por ello, Recifriendly
se enfocara en contar con un éptimo control de calidad, adecuada seleccion y empaquetado
del reciclaje.

Para establecer los precios del negocio, es importante considerar el rango de precios del
mercado Y el tipo de residuo sélido que mas se comercializa. Segun la informacion otorgada
por la Asociacion de recolectores ecoldgicos de Lince, los precios oscilan entre los siguientes

montos:

Tabla 27. Listado de precios por Kg de comercializacion de residuos

Precio base x Kilo

Residuo sélido

(S1)

Panel Blanco 0.70

P Combinado 0.20
Carton Carton 0.20
. Blando 0.90
Plastico PET DUro 1.00

Fuente: Reporte de la Asociacion de recolectores ecoldgicos de Lince

5.4.4 Estrategia Comunicacional

Al iniciar el Startup, se desarrollara la publicidad a través de medios digitales como
Facebook e Instagram mediante los cuales se informara constantemente acerca de la
responsabilidad social del negocio, impacto positivo que genera el reciclaje y el consumo
responsable. Ademas, se contara con el apoyo de influencer reconocidos para incrementar y

dirigir el trafico hacia las redes sociales y plataformas digitales de la empresa. Asimismo, se
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enfocara en crear una comunidad para generar un vinculo mas cercano con las personas y
humanizar la marca. La respuesta en los medios digitales sera répida y participativa de

manera que se compartan experiencias, consejos, y motivaciones.

Por otro lado, se contard con una aplicacion movil que permitird brindar una atencién
personalizada a los clientes e informar acerca de las promociones, novedades y premios que
se otorgara por la recoleccion de los residuos. Respecto a los clientes, se habilitara una
pagina web donde podran registrarse y revisar el estado de sus compras. Posteriormente, se
conseguira alianzas estratégicas con entidades del estado, empresas reconocidas y
organizaciones de apoyo al reciclaje para realizar charlas, talleres y conferencias con el fin
de promover la idea de negocio del Startup. De esta manera, se busca crear una buena imagen

de la empresa y fomentar el uso de la aplicacion.

Figura 36. Facebook de Recifriendly

U4
(Y
) -
gy FeienQ

ReciFriendly
Crear nombre de usuario
de Ia pagina

Inicio

Eventos
1 Me gusta # Compartir /' Editar informacion

Publicaciones

Opiniones

Informacion # Editar informacion
Fotos

Tienda

GENERAL HISTORI

Fuente: Elaboracion propia

5.4.5 Estrategia de Distribucion:

El tipo de distribucidn que realizard Recifriendly sera de tipo indirecta ya que en la cadena
de distribucion habrd intermediarios para la recoleccion de los residuos solidos. La estrategia
por utilizar sera de distribucion selectiva ya que se ofertaran los productos reciclados a un
grupo concreto de empresas que pertenezcan al rubro de la transformacion de productos
solidos. Esto permitira que Recifriendly se enfoque en mantener los estandares de calidad,

ahorro en gastos de distribucion y trato mas personalizado con los usuarios y clientes.
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Segun se visualiza en la siguiente figura, el circuito de la cadena de reciclaje del negocio

consiste en los siguientes pasos:

e El usuario descarga la aplicacion Recifriendly.

e El cliente programa el recojo de su reciclaje mediante la App.

e Recifriendly contacta al eco-recolector segun la zona donde reside el cliente.

e El eco-recolector asignado se dirige al domicilio de su zona y recoge el reciclaje.

e El eco-recolector lleva el reciclaje recolectado al almacén de Recifriendly para que
sea revisado y preparado para la comercializacion.

e Recifriendly vende el reciclaje clasificado a empresas transformadoras.

e El papel de los aliados estratégicos es muy importante para poder obtener los premios
de recompensa y lograr impulsar la marca del negocio.

Figura 37. Distribucion del modelo de negocio

’/' App ReciFriendl.;\__
]

Almacén

Cliente <oy,
o I ; Eco-Recolector
= 7 // _-"I \‘-~.___ T 3 L

Persona Matural o Jovenes

Clientes Aliados estratégicos
L
Empresas recicladoras - Marcas reconocidas
transformadoras

Fuente: Elaboracién propia
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5.5 Plan de ventas y proyeccion de la demanda

Para la elaboracion del plan de ventas y proyeccion de la demanda se ha tomado en cuenta
solo a los clientes que son empresas recicladoras ya que son los que van a retribuir
economicamente al servicio. Ademas, se ha considerado los datos relevantes como la
definicién del mercado objetivo, la intencionalidad de compra de las lineas de negocio, asi
como también la estacionalidad obtenida. La siguiente imagen muestra la intencion de
compra proporcional de las empresas de acuerdo las entrevistas realizadas a 5 potenciales

clientes:

Figura 38. Intencion de Compra de las empresas recicladoras

Plasticos PET 0% o
; Intencion de Compra
Papeles 0%
Cajas vy Cartones 20%%
100.00%4
e » Pldsticos PET
S0 Papsle:
0% Cajaz v Cartones

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la figura 38, los plasticos PET son los mas demandadas por las
empresas, seguido de los papeles y de las cajas y cartones con un 50%, 30% y 20%
respectivamente. Esto dara soporte al plan de marketing enfocado en la linea de negocio que

mayor acogida tiene en el mercado.

Asimismo, de acuerdo con las entrevistas realizadas, a continuacion, se presenta la
estacionalidad de la demanda y los supuestos que la determinan. Esto llevé a conocer que el
comportamiento de la demanda segln estacionalidad es de periodicidad mensual, siendo los

meses de enero, febrero y agosto los meses pico.
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Tabla 28. Estacionalidad de la demanda

Muy Alta
Alta

Media
Baja
Muy Baja
Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con las entrevistas realizadas, en la tabla 29 se puede apreciar que, en el afio, las empresas recicladoras no reflejan picos muy bajos
en su demanda, pues refieren que siempre tienen oferta de materiales para transformar, aunque sea a baja escala. Esto es una oportunidad para

el negocio ya que no se tendra materiales estancados en el almacén que demande grandes costos de mantenimiento.

Tabla 29. Supuestos de los resultados de demanda

Periodo ‘ Estacionalidad ‘ Supuestos ‘

Muy Alta demanda debido a que se incrementa el consumo de productos para reciclar (Navidad, Afio

Ene/Feb/Ago Muy Alta Nuevo, verano 28 de Julio).

Mar / Jul Alta Alta demanda debido al inicio del afio escolar.

Media demanda debido a que son meses que preceden a los de alta demanda, por lo tanto, la actividad se

Abr /Jun/ Set/ Nov / Dic Media mantiene
May / Oct Baia Baja demanda debido a que son meses en donde no se tienen eventos de alto consumo de productos cuyo
y J envase 0 recipiente esta hecho a base de materiales sélidos.
No aplica Muy Baja No aplica para la demanda estudiada.

Fuente: Elaboracion propia
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Teniendo en cuenta la informacidn sobre la estacionalidad de la demanda, a continuacion, se muestra el plan de ventas del negocio cuya unidad

de medida es sobre toneladas por cada linea de negocio. Para el calculo del mercado objetivo en toneladas, se multiplico al total de clientes (83)

por el nimero promedio de veces que demandan materiales recicladas en el mes (2 veces), por la cantidad promedio de toneladas que adquieren

en el mismo lapso (2 toneladas) y por la cantidad de Kilos de cada tonelada. Esta informacion esta respaldada por las entrevistas realizadas.

Mensual 12% | 12% 9%

Tabla 30. Plan de ventas del negocio

Descripcién de la linea

9%

12%

7%

: Ene Feb Mar Abr May jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
de Negocio
Linea Plasticos PET 5 5 4 3 2 3 4 5 3 2 3 3
Linea Papel 3 3 2 2 1 2 2 3 2 1 2 2
Linea Cajas y Cartones 2 2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1
TOTAL 10 10 7 6 5 6 7 10 6 5 6 6 83 \
Mensual
([j):?\(l:;;]%(éli%n a1 e Ene Feb Mar Abr May jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Linea Plasticos PET 29,880 | 29,880 | 22,410 | 17,430 | 13,695 | 17,430 | 22,410 | 29,880 | 17,430 | 13,695 | 17,430 | 17,430 249,000
Linea Papel 17,928 | 17,928 | 13,446 | 10,458 | 8,217 | 10,458 | 13,446 | 17,928 | 10,458 | 8,217 | 10,458 | 10,458 149,400
Linea Cajas y Cartones | 11,952 | 11,952 | 8,964 | 6,972 | 5478 | 6,972 | 8,964 | 11952 | 6,972 | 5,478 | 6,972 | 6,972 99,600
TOTAL 59,760 | 59,760 | 44,820 | 34,860 | 27,390 | 34,860 | 44,820 | 59,760 | 34,860 | 27,390 | 34,860 | 34,860 498,000

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la tabla 30, las lineas de negocio con mayor participacion sobre el plan de ventas seran, los plasticos PET y todo

tipo de papeles cada una con 29880 y 17928 kilos de reciclaje en los meses de demanda pico respectivamente. Por su parte, la linea de cajas y

cartones sera la que tenga una menor participacion con 11952 kilos de reciclaje en temporada pico del afio.
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5.6 Presupuesto de marketing

Para la elaboracion del presupuesto de marketing se ha tomado en cuenta los gastos para la creacion de la pagina web, el alojamiento y dominio

de dicha pagina, el costo de un community manager que permita conocer el adecuado alcance en las redes de manera inmediata, asi como los

costos de publicidad y; la participacion en eventos y ferias con el objetivo de difundir la marca para ganar méas posicionamiento en la mente de

las personas que quieran apostar y contribuir a la obtencion de una ciudad més limpia y sana. De esta forma el presupuesto tiene un gasto anual

de S/61,600.00 para cumplir con los objetivos de marketing. De acuerdo con la figura 39, los 3 primeros objetivos especificos estan relacionados

con el siguiente objetivo estratégico: expandir el negocio en dos regiones més al finaliza el quinto afio. El tercer objetivo especifico esta

relacionado con el objetivo estratégico de: incrementar la cartera de clientes. El cuarto objetivo especifico esta relacionado con el objetivo

estratégico de, lograr el posicionamiento de la marca en el 40% de distritos que conforman las zonas de Lima Metropolitana a inicios del quinto

afio. Finalmente, el quinto objetivo especifico esta relacionado con el objetivo estratégico de, alcanzar 25 convenios con marcas reconocidas

(aliados estratégicos) durante el quinto afio.

Figura 39. Presupuesto de Marketing

Ohjetivos especificos Imiciativa h::::?;l Enero Febrero Marzo Julio Agosto  Setiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
isefl 1w el cliente 2acid izefio W o
Logta.r.url d15;-?no atractive para l_f:hml Creacion’ Disefio WEB 8/2,500.00 g 00
a partir del primer mes de operacion App
Lograr una navegacion més sencilla y Obener un Dominio WEB §4500 | 54500 | 4500 | 4500 | 84500 | 4500 | 24500 | 4500 $/45 00 §/45 .00 §/45 .00 845,00 S/540.00
accesible a partir del primer mes de
Gatantizar conexiones permansntes yr | Conseguir un alojamisnto 3000 | s3000 | ssoce | ssoeo | sscoo | sseoe | ssooe | sso.00 $/30.00 $/30.00 $/30.00 53000 | 5/360.00
seguras a partir del primer mes de WEB
Contratar un Community = - o = = = =z - = = =
Participar de 4 cventos y forias S $/1,500.00 | £/2,000.00 | £:2,000.00 | £1,500.00 | £1,500.00 $/1,500.00 | /1,500.00 | £2,000.00 | £1,500.00 $/1,500.00 | 8/1,500.00 | $/18,000.00
oirlee al o - fanager e i — - - - - - -
municipales al afio como minimo Participacion en eventos y §/3,000.00 | §/3,000.00 | §2,000.00 | §1,500.00 | /1,000.00 | /1,500.00 | /2,000.00 | 83,000.00 | $/1,500.00 |s1.000.00| ®1.500.00 | 81,500.00 |S/22.500.00
Mantener publicidad activa en redes ferias
socules Publicitar la marca en redes $/300.00 | £300.00 | 520000 | 815000 | £100.00 | 150,00 | 20000 | %300.00 | 520000 | $10000 | 20000 | S200.00 | S/2,400.00
sociales
Lograr publicidad de la marca en zonas - .
estratégicas de los distritos como 3;;‘::'1&6 de Roll Screen y $/200.00 §/500.00 $/300.00 S/800.00 $/3,200.00
estaciones v paraderos i
Establecer alianzas estratégicas con 3 Crear Voluntariado y §/1,500.00 | §1,500.00 | §/1,000.00 | $800.00 | £800.00 | $/5800.00 |81,000.00 |81,500.00| ss00.00 | wsco00 | 80000 | Ss00.00 |S;m2,100.00
marcas posicionadas cada afio charlas de responsabilidad
$/4,000.00 | S/7,675.00 | S/6,875.00 | S/4,775.00 | 5/4,825.00 | 5/1,975.00 | $/4,025.00 | S/5,575.00 | $/6,875.00 [ $/4,075.00 | 5/2,775.00| 5/4,075.00 | 5/4,075.00 [l K0}

Fuente: Elaboracion propia
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6 PLAN DE OPERACIONES

6.1 Politicas Operacionales

El plan de operaciones sigue un conjunto de pasos que junto con la estrategia de venta permitira llegar al cliente a través de las lineas de negocio
y para las cuales se ha determinado un capital de inversion, asi como la adquisicién de espacios, maquinarias y equipos que finalmente buscan
satisfacer al cliente y lograr la sostenibilidad del modelo de negocio en el tiempo. A continuacion, se presenta la capacidad de recoleccion y la

tasa de utilizacion del negocio.

Figura 40. Kilos de reciclaje por mes y por linea de negocio

Mes 3 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Afio 1

|Tota.| Kilos 0 539760 | 59760 | 44820 | 34860 | 27350 | 34860 | 44820 | 39760 | 34860 | 27390 | 34860 | 34860 498000 547800 | 602580

Kilos/zona

Kilos/Usnario Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 MesS Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Ajio 1
Lima Norte ] 20% 10 11952 11952 8964 6972 5478 6972 E964 11952 6972 5478 6972 6972 99600 109560 | 120516
Lima Centro 5 20% 10 11952 11952 8964 6972 5478 6972 2964 11952 6972 5478 6972 6972 99600 109560 | 120516
Lima Moderna 12 30% 15 17928 17928 13446 10458 8217 10458 13446 17928 10458 8217 10458 10458 149400 164340 | 180774
Lima Este 7 15% 8 964 8964 6723 5229 4109 5229 6723 8964 5229 4109 5229 5229 74700 82170 90387
Lima Sur 7 15% 8 2964 3964 6723 5229 4109 5229 6723 3964 5229 4109 5229 5229 74700 32170 90387
Total 37 100% 59760 59760 44820 34860 27350 34860 44820 59760 34860 273590 34860 34860 458000 547800 | 602580

Fuente: Elaboracién propia

Con respecto a la cantidad de kilos recolectados por zona, se puede apreciar en la tabla nimero 40 que actualmente existen 37 distritos en Lima
Metropolitana distribuidos en 5 zonas como Lima Norte, Centro, Este, Sur y Lima Moderna. Se ha distribuido una participacion porcentual
segun la cantidad de distritos que conforma cada zona, Segun datos de Lima Como Vamos las zonas que mas demandan productos reciclados
como botellas PET, papeles y, cajas y cartones es Lima Moderna es por ello por lo que se ha determinado una participacion del 30% estimandose
15 kilos de productos por usuario, generando en el primer afio 149,400 kilos de productos reciclados entre botellas PET, papeles y, cajas y

cartones en esta zona. Con respecto al segundo y tercer afio, se mantiene un crecimiento del 10%.
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Figura 41. Eco recolectores por zona en Lima Metropolitana

Ecorecolector/zona

Kilos/Usnaric Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 MesS Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Afio 1 Afio 2 Aijio 3
Lima Norte 6 20% 10 46 46 34 27 21 27 34 46 27 21 27 27 383 421 464
Lima Centro 5 20% 10 46 46 34 27 21 27 34 46 27 21 27 27 383 421 464
Lima Moderna 12 0% 15 46 46 34 27 21 27 34 46 27 21 27 27 383 421 464
Lima Este 7 15% 8 43 43 32 25 20 25 32 43 25 20 25 25 359 395 435
Lima Sur 7 13% 8 43 43 32 25 20 25 32 43 25 20 25 25 359 395 435
Total 37 100% 224 224 168 121 103 131 168 224 121 103 131 131 1868 2054 2260

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a la capacidad de recoleccion para determinar el nimero de eco recolectores tanto por zona y de forma mensual, se ha determinado
una cantidad de kilos por usuario segun la zona. Por ejemplo, en el caso de Lima Moderna se ha estimado la cantidad de 15 kilos de materiales
reciclados entre botellas PET, papeles y, cajas y cartones por cada usuario. Asi mismo, para calcular la capacidad de recoleccion se ha tomado
en cuenta los dias laborables por parte de los eco recolectores y Recifriendly, siendo de 26 dias al mes. Por lo cual, se tiene un total de 224 para

el primer mes y 1,868 al término del primer afio.

Figura 42. Capacidad instalada y tasa de utilizacion

Mesl Mes2 NMes3I Mesd MesS Mes6 Mes7 Mes8 NMes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Afiol Afio2 Afio 3

Dias a la semana 26
Horas al dia 10
Horas al mes 260
Weces que se procesa 520
Kilos por cada proceso 250

Capacidad instalada (disefio) 130,000 130,000 | 130,000 | 130,000 | 130,000 | 130,000 | 130,000 | 130,000 | 130,000 | 130,000 | 130,000 | 130,000 | 130,000 | 1.560.000 |1.560.000|1.560.000

La utilizacion (la demanda) 59760 | 59760 | 44820 | 34860 | 27390 | 34860 | 44820 [ 59760 | 34.860 | 27350 | 34860 | 34.860 458.000 547800 | 602,580
%2 de utilizacion 45.97% 45.97% | 34.48% |26.82%|21.07% | 26.82% | 34.48% | 45.97% |26.82% |21.07% |26.82% |26.82% | 31.92% |35.12% | 38.63%

Fuente: Elaboracion propia
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Para determinar la capacidad instalada se ha calculado en funcion a ciertos parametros,
primero se ha tomado a la prensa compactadora que realizara el proceso de compactacion de
las botellas PET, papeles, cajas y cartones. Esta maquina sera utilizada por los 3 operarios,
26 dias al mes con un total de 260 horas mensuales. Cabe mencionar que, cada proceso de
compactacién dura 30 minutos por cada cubo de material reciclado procesando 520 veces al
mes generando un total de 250 kilos en cada proceso. Por lo cual se determina que la

capacidad instalada seria de 130,000 Kilos mensuales.

Por otro lado, con respeto al porcentaje de utilizacion este no llega al 50% considerando las
variaciones segun estacionalidad durante el primer afio, por lo cual se afirma que la tasa de

utilizacion se encuentra dentro del margen de su capacidad de produccion.

6.1.1 Calidad

La calidad es un factor importante para lograr los objetivos planteados y a su vez tener una
operacion sélida en el mercado, con el Unico fin de tener clientes satisfechos para quiénes se
busca brindar un servicio 6ptimo que actualmente no se encuentra en el mercado. Ademas
de la experiencia de servicio al cliente, la calidad en los materiales de las diferentes lineas
de negocio y el cumplimiento estricto de los protocolos de la normativa vigente permitira
lograr una mayor penetracion en el mercado afio tras afio y consolidar el negocio. Para ello,
se cuenta con ciertas politicas en las que se trabajara para lograr estandares de calidad para

el cliente:

e Los materiales una vez llegados al almacén central seran nuevamente seleccionados
para minimizar el error en la clasificacion y validar el estado de estos, lo cual sera
tomado en cuenta para la venta al cliente como productos de calidad.

e Todos los procesos se encuentran dentro de la normativa vigente, lo cual involucra
el fiel cumplimiento de las normas de salubridad, asi como los protocolos y
cumplimiento de las medidas de prevencion frente a la covid-19.

e Los clientes pueden interactuar a través de la app, donde podran no solo estimar el
valor de su compra si no también calificar la atencion brindada durante su

experiencia.
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6.1.2 Procesos
Los procesos que se llevaran a cabo en Recifriendly son los siguientes:

6.1.2.1 Registro de usuario y recibo de solicitudes:
e El usuario se registra a través de su cuenta de correo (Gmail, Hotmail, Yahoo!) o
través del Facebook, segun los términos y condiciones.
e Sereciben y procesan solicitudes de recojo de material reciclado de los usuarios.

e Se zonifica las solicitudes y se direcciona el recojo a los eco-recolectores via web.

6.1.2.2 Calificacion del servicio del eco-recolector:
e Usuario califica el servicio brindado por el eco-recolector.

e Se categoriza al eco-recolector segun calificacion brindada por el usuario.

6.1.2.3 Recojo de material y transporte al almacén:
e Declaracion, codificacion y recojo del reciclaje en base a los términos y condiciones.
e Entrega del reciclaje al centro de acopio del distrito y transporte hacia el almacén
central.

e Limpiezay clasificacion del material recibido.

6.1.2.4 Bonificacion y clasificacion del usuario:
e Usuario recibe los puntos obtenidos por la entrega de material reciclado y valida su
aporte al impacto ambiental.

e Usuario canjea sus puntos y recibe premios por el material entregado.

6.1.2.5 Registro de cliente y creacion de perfil:
e Cliente se registra en la web, declara responsable de contacto y producto de interés.

e Cliente crea su perfil (nombre, usuario, contrasefia y ubicacion).

6.1.2.6 Validacion de perfil y compra:
¢ Notificacién del perfil con el usuario y pin al cliente.

¢ Notificacion de cantidad de material a comprar, cotizacion, fecha y hora de entrega.

6.1.2.7 Confirmacion de solicitud, pago de mercaderia y procesa despacho:
e Cliente confirma solicitud, se genera OC y realiza pago por pasarela.
e Se procesa la solicitud, se valida pago y se realiza la notificacién a almacén para el

despacho.
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6.1.2.8 Transporte y entrega de material comprado:
e Finalmente, los productos son llevados del almacén hacia el cliente y se entrega la

mercaderfa.

6.1.2.9 Calificacion del servicio por parte del cliente:
e Cliente califica la experiencia con la oportunidad de dejar comentarios y/o contactar

un asesor de servicio.

6.1.3 Planificacion

La planificacion es importante para el cumplimiento de todos los procesos operacionales y
el aseguramiento de las politicas que garantizan el estandar 6ptimo del servicio y producto.
Por eso, en Recifriendly, la planificacion es esencial en la busqueda de consolidar nuestra
penetracion en el mercado y crecimiento continuo. Esta planificacion esta enfocada en lograr
una operacion sostenible acompafiada del cumplimiento de las normativas vigentes y
revision de contingencias que puedan surgir durante el ejercicio, asi como también en el

cumplimiento de las medidas de contencion frente al Covid-19.

e Se realizara un inventario semanal para asegurar y controlar el stock de material
reciclado con el fin de satisfacer la demanda del cliente.

e Se llevara a cabo una reunion semanal para la revision de la operacion, teniendo en
cuenta que se vengan cumpliendo los objetivos estratégicos establecidos, luego se
realizard un acta que serd compartida por las distintas areas del negocio.

e Revision mensual de la normativa vigente de modo que todos los procesos
operacionales cumplan con la ley y evitar contingencias legales.

e Asegurar el cumplimiento de las medidas de prevencion de contagio frente al covid-
19 y establecer un sistema de control que permita evitar contagios entre los
colaboradores para su seguridad y la de los clientes.

e Contar con el personal necesario segun nuestra demanda, para cumplir con el recojo

solicitado.

6.1.4 Inventarios

El inventario principal de Recifriendly al brindar el servicio de recojo de productos
reciclables esta compuesto por activos fijos como una camioneta pick up para el recojo de
los materiales reciclados desde los diferentes puntos de acopio hasta el almacén principal,

asi como también una prensa compactadora para el procesamiento de ciertos materiales y
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pallets para un almacenamiento efectivo de la mercaderia. Estos activos fijos permitiran
incrementar la capacidad de almacenamiento, asegurar la calidad de los materiales reciclados

y cumplir con los tiempos de reparto hacia los clientes.

Por otro lado, Recifriendly cuenta con activos fijos para la ejecucion de la operacién y el
cumplimiento de las labores administrativas tales como computadora, impresora, Utiles de

oficina, escritorio, sillas de escritorio y una mesa de trabajo.

Finalmente, se encuentran las bolsas plasticas y sogas de polipropileno cuyo stock es
esencial para garantizar el recojo y optimo de transporte de la mercaderia desde el usuario
hasta el cliente. Recifriendly busca a través de su propuesta de valor, ganar cada vez mas
usuarios conscientes de los beneficios del reciclaje y su impacto en la mejora del cuidado
del medio ambiente, a modo que estos accedan a un servicio innovador y que simplifique
sus procesos en pro del reciclaje. De este modo, se busca premiar el reciclaje responsable en

cada uno de los usuarios ya que su aporte es esencial para la sostenibilidad del negocio.

En ese sentido, estos procesos permitiran brindar a los clientes un material con calidad para
que ellos puedan realizar un proceso mas limpio y sin tener que hacer una doble clasificacion

del material comprado.

6.2 Disefio de Instalaciones

6.2.1 Localizacion de las instalaciones

El almacén principal y oficina administrativa de Recifriendly estd ubicado en el distrito
industrial de Villa El Salvador, ya que este es un distrito que posee espacios los cuales
cumplen con las normas vigentes para realizar la tarea de recoleccion de productos

reciclados, ademas cuyos costos de alquiler son los mas accesibles en el mercado.
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Figura 43. Mapa de ubicacion del local propuesto

ra
La

VICTOR BEIZAGA
BREVETES Capilla Virgen de la
Medalla Milagrosa -

Google

Fuente: Google Maps

Figura 44. Direccidn propuesta: Av. Panamericana Sur KM 22, Villa El Salvador, Lima-Perd.

Fuente: Google Maps

6.2.2 Capacidad de las instalaciones
El almacén central y oficina administrativa cuenta con un area de 700mz2 y estara distribuido

en las siguientes areas: Oficina administrativa: 28 m2 / Bafio: 7 m2 / Cochera: 68 m2 /

Almacén de utensilios: 22 m2 / Almacenes de material: 275 m2 / Area de procesos:300 m2
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Figura 45. Layout de Recifriendly.

cuk

23 34

Fuente: Elaboracién Propia
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6.2.3 Distribucién de las instalaciones
Recifriendly busca utilizar sus instalaciones al maximo y aprovechar cada espacio en su
interior, teniendo en cuenta las normativas vigentes de modo que se han considerado los

siguientes espacios:

e Oficina administrativa

e Bafo

e Cochera

e Area de almacenamiento

e Prensa compactadora

e Almacén de utensilios (bolsas, sogas, premios)

e Almacén de materiales

6.3 Especificaciones técnicas del producto/servicio
Todo el servicio que realice el proyecto se realiza a través de la App para los usuarios ya
través de la pagina web para los clientes. Por ello, es muy importante contar con un sistema

potente que respalde las operaciones de ambas plataformas.

6.3.1 Sobre la App

Las aplicaciones hoy en dia cuentan con una diversidad de caracteristicas en los diferentes
dispositivos. Si se quiere tener alcance al mercado disponible y potencial se creara una app
compatible con IPhone y Android elaborado bajo un programa informatico para facilitar una
relacién y tarea en un dispositivo movil entre el usuario y el negocio, por lo que tendra las

siguientes especificaciones:

Tabla 31. Especificaciones técnicas de la App

Calidad Optima

Android de 1x (small), 1.5 (normal), 2x (large), 3x (extra-large), 4x (extra
Aplicacion extra large)

10S de 1X (320x480), 2X (640 x1136), 3X (1334x750)

Interfaz Personalizada (disefio de la app)

Login Con email y Facebook

Disefio Aplicacion gratuita con publicidad (beneficio-ingresos) y geolocalizacion

integrada a un sitio web, con perfiles personalizados para los usuarios y con
Esquema panel de administracion

Idiomas Inglés y espariol

W Visibilidad del logo de la app

(Sl EUlINITERE Enlace a las redes sociales como Facebook e Instagram

Fuente: Elaboracién Propia

83



6.3.2 Sobre la pagina web
Con la finalidad de mantener una navegacion amigable y segura para el cliente se considerara

las siguientes caracteristicas como especificaciones técnicas:

e Ventana con disefio adaptativo con una version para escritorio de 1440 pixeles de
anchura 6ptima y por debajo de 960 pixeles de anchura 6ptima para moviles.

e Velocidad 6ptima de carga al momento de la navegacion.

e Utilizacion del codigo de programacion que cumpla al menos con los estandares
HTML5 y CSS3.

e Compatibilidad con los siguientes navegadores: Google Chrome para Windows, Mac
OS, Android, i0S y GNU/Linu.

e Actualizaciones de seguridad periddicas.

e Interfaz de MySQL para la gestion de base de datos.

e El logo del negocio ira en la pagina de inicio. Los colores inherentes en toda la
navegacion seran verde, azul, plomo y blanco para las imagenes y fondos; y negro
para las letras.

e SesioOn activa para el cliente de 5 minutos de duracion, pasado el tiempo el login se

cerrard automaticamente.

6.4 Mapa de procesosy PERT

El mapa de procesos del negocio muestra aquellos procesos estratégicos, claves, operativos
y de soporte que son necesarios identificarlos para tener una correcta gestion y seguimiento
de inicio a fin de cada procedimiento. En primer lugar, se presentara el proceso macro, luego
el flujo del proceso a detalle y finalmente se ilustrara el diagrama PERT para identificar

aquellos cuellos de botella que no generan valor al negocio.
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Figura 46. Mapa general de procesos
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Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede observar en el mapa general de procesos, el control de protocolos Covid-19 es un proceso estratégico que no podemos pasar en
alto. En torno a este proceso, y con la finalidad de cuidar a los clientes y trabajadores se llevaran a cabo todos los demas procedimientos.
Asimismo, se rescata la valorizacion al servicio y el programa de lealtad, lo cual hara que el negocio cada vez sea més atractivo y duradero en
el mercado. A continuacion, el flujograma de procesos en donde se detalla la operatividad de inicio a fin del usuario y el cliente y como

Recifriendly interviene en cada uno de ellos para brindar un servicio adecuado.
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Figura 47. Flujo de procesos
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Fuente: Elaboracion Propia
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Para el andlisis PERT se han listado 16 y 12 actividades para el usuario y cliente respectivamente. Estas actividades se han listado en orden

alfabético, se ha identificado que actividad precede a otra y cuanto tiempo es el esperado para cada una de ellas considerando un escenario

pesimista, mas probable y optimista

Tabla 32. Lista de actividades Usuario

Minutos

Actividades

Predecesora

T. Optimista

T. Probable

T. Pesimista

T. Esperado

Fuente: Elaboracion Propia

A Ingreso de la solicitud por el app No aplica 1 2 3 2
B Recepcién y procesamiento de la solicitud A 2 2 3 2
C | Zonificacién de la solicitud B 3 3 4 3
D | Notificacion al eco-recolector ByC 1 1 2 1
E Revision de la notificacion D 2 2 3 2
F Preparacion de rutaje E 1 2 3 2
G | Visita al usuario para el recojo de reciclaje EyF 20 30 40 30
H Recepcidn del reciclaje en el domicilio G 1 2 3 2
| Pesaje, validacion y codificacion del reciclaje H 1 2 3 2
J Declaracion del pesaje en la App I 1 2 3 2
K | Calificacion del servicio J 1 1 2 1
L | Traslado del reciclaje al centro de acopio H 20 30 40 30
M | Traslado del reciclaje al almacén L 60 90 180 100
N Limpieza y clasificacion del reciclaje M 5 10 15 10
O | Validacién y asignacién de puntos (programa de lealtad) JyN 5 10 15 10
P Revisién de puntos e impacto ambiental ) 1 2 3 2
Horas 3.364
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Figura 48. Diagrama PERT Usuario
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Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 33. Lista de actividades Cliente

Minutos

Clave Actividades Predecesora T. Optimista

A Registro en la pagina web y declara contacto - 3 4 5 4
B Procesamiento de registro A 2 2 3 2
C Creacién del perfil del cliente AyB 8 8 10 8
D Notificacion de usuario y pin para el cliente C 2 2 3 2
E Cotizacion y notificacién de la oferta D 4 5 7 5
F Confirmacion de la oferta y generacion de la OC E 6 10 15 10
G Pago del servicio y notificacion de este F 2 2 4 2
H Validacion del pago y programacién del despacho G 10 10 15 11
[ Notificacion del despacho al almacén H 2 2 4 2
J Traslado del reciclaje al cliente Hel 60 90 180 100
K Recepcion del reciclaje J 5 5 8 6
L Calificacion del servicio K 1 1 2 1
Horas 2.569
Fuente: Elaboracién Propia
Figura 49. Diagrams PERT Cliente
INICIO A C D E F G H T K L FIN
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Fuente: Elaboracion Propia
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Como se puede observar en el diagrama de PERT, se detallan los tiempos en los cuales se
desarrollaran los procesos criticos que restan valor en la trazabilidad del servicio tanto para
el usuario como para el cliente. Esos procesos criticos son el traslado del reciclaje al almacén
por el lado del usuario y la notificacion de la oferta por el lado del cliente. En general, se
considera que los tiempos empleados para cada proceso, considerando su pico critico, si
ayudan a brindar un servicid fluido y de calidad.

6.5 Planeamiento de la produccion

6.5.1 Gestidon de comprasy stock

La gestion de compras y manejo de stock estara a cargo del Jefe de Operaciones quien sera
responsable de toda la parte logistica del proyecto. A continuacion, se presentan las
funciones en la gestion de compras de productos utilizados para el embalaje del reciclaje:

e Busqueda y seleccidon de proveedores que cumplan con todos los protocolos de
seguridad.

e Constante comunicacidn con proveedores y negociacion de precios.

e Coordinacién sobre fechas de entrega y condicion de pago.

e Emisién de Orden de compra

e Recepcion de facturas y/o boletas de venta.

e Recepcion de mercaderia y revision.
Respecto a los residuos sélidos recolectados, se detalla lo siguiente:

e El reciclaje llega al almacén y se separa los residuos de acuerdo con las lineas de
producto (plastico, cartones y papel).

o Se realiza el pesado del reciclaje.

e Limpieza de los residuos solidos.

e Se comprimen y embalan para el almacenamiento.

e Registro del stock.

6.5.2 Gestion de calidad

Es importante contar con una adecuada gestién de la calidad en las actividades a desarrollar.
Para ello se debe realizar una planificacion de acuerdo con los objetivos del proyecto, se
deben ejecutar las acciones pertinentes y posteriormente el control y evaluacion constante

para identificar si existen algunos retrasos o desviaciones que impidan los resultados
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esperados. Para la adecuada atencion de los usuarios y clientes en redes sociales y pagina
web, se contard con un Community manager con experiencia en contenido de valor y
posicionamiento de marca, el cual formard una buena relacion con los usuarios para crear
comunidad y fidelizarlos mediante beneficios, videos tutoriales acerca del rubro del negocio

e impacto positivo que tiene en el planeta.

Los operarios encargados de llevar el reciclaje al local del cliente estaran debidamente
protegidos y uniformados segun protocolos de seguridad. Respecto a los eco recolectores, se

registraran en la aplicacion y se corroboraran todos sus datos para confirmar su inscripcion.

Para el respectivo control de cada visita al usuario, se contara con una opcién de calificacion
en el aplicativo, donde el usuario podra dejar sus comentarios de su experiencia con el eco
recolector. Asimismo, Recifriendly cumplird los requisitos legales que se apliquen a la

calidad de los servicios que ofrece segun legislacion ambiental vigente.

6.5.3 Gestion de los proveedores

Los proveedores de reciclaje para Recifriendly son los usuarios que se inscriban en la
aplicacion y detallen la cantidad de reciclaje acumulado que el eco recolector va a recoger
en el domicilio. La informacién que ingreses estos usuarios sera validada y confirmada en
la aplicacion, una vez que el usuario se registre podré programar el recojo en un rango de
horario. Ademas, los usuarios contaran con beneficios cada vez que acumulen puntos por su

reciclaje.

Asimismo, se contara con un Community manager que brindara el servicio de desarrollador
y soporte en la pagina web y redes sociales. Finalmente, se realizard una busqueda constante
de proveedores de Bolsas de plastico, sogas y demas materiales que se utilizaran para el
embalaje del reciclaje. Es importante considerar a proveedores con buenos antecedentes y
mantener una buena comunicacion y coordinacion con ellos para evitar demoras en el

abastecimiento de estos.

91



6.6 Inversién en activos fijos vinculados al proceso productivo
El monto total invertido en activos fijos para el inicio de actividades en Recifriendly es de

S/ 26,099.00 soles. A continuacién, se muestra el detalle de la inversion:

Figura 50. Relacion de activos fijos

Precio Precio L ..
Descripcion Cantidad unitario sin unitario con Inversion sin II].VEI‘SI'DEI
- N con IGV
IGV )
Camioneta Pickup 1 s/ 14,847 | &/ 17520 | § 14,847 | &/ 17,520 | § 2.673
Computadora All in one HP19.5" 1 S/ 1,076 | S/ 1270 | 8 1,076 | S/ 1270 | S 194
Impresora HP 1 S/ 431 | 8/ 5091 8 431 | &/ 50918 78
Utiles de Oficina 1 S/ 34 | 8/ 40| 8 34| 8/ 40| § 6
Escritorio 2 S/ 297 | 8/ 350 | 8 393 | 8/ 00| S 107
Sillas de escritorio 2 S/ 76 | S/ I 153 | 8/ 180 | S 27
Mueble de archivador 1 S/ 127 | &/ 150 | 8 127 | &/ 150 | 8 23
Balanza 1 S/ 619 | S/ 730 | 8 619 | 8/ 730 | S 111
Prensa compactadora 1 S/ 3.390 | S/ 4000 S 3.390 | S/ 40008 610
Pallets 20 S/ 17 | 8/ 2008 339 | & 400 | 8 61
Mesa de trabajo 3 S/ 169 | 8/ 2000 8 308 | 8/ 600 | S 92
Total S/ 22,118 | 8/ 26,099 | 8/ 3,981

Fuente: Elaboracién Propia

6.7 Estructura de costos de produccion y gastos operativos

6.7.1 Estructura de costos de produccion

Respecto a los costos unitarios, en cada linea de negocio se considera los insumos utilizados
para la clasificacion y seguridad de kilos de reciclaje como la soga de polipropileno, la
comision al eco recolector considerando el 10% del precio de venta y un monto destinado al
programa de fidelizacion del usuario. 15 metros de soga cuesta tres soles, y cada 15 metros
cubre 30 kilos para el plastico PET, 40 kilos para el papel y 30 kilos para los cartones.
Asimismo, el costo del programa de fidelizacion resulta del costo promedio del

merchandising entre el promedio de puntos por kilo de mayor rango.

Figura 51. Costo unitario plasticos PET

Plasticos PET
Costos Directos
Soga de polipropileno 5 0.10
Comision de Ecorecolectores(*) 5 0.15
Programa de Fidelizacion a usuario | & 0.21
Costo unitario (Kg) s/ 046

Fuente: Elaboracién Propia
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Figura 52. Costo unitario papel

Costos Directos

Soga de polipropileno 8/ 0.08
Comision de Ecorecolectores(*) 5/ 0.06
Programa de Fidelizacion a usuario | 8/ 0.21
Costo unitario (Kg) s/ 035

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 53. Costo unitario carton

Carton
Costos Directos
Soga de polipropileno g 0.10
Comision de Ecorecolectores(®) 8/ 0.08
Programa de Fidelizacion a usuario | 8/ 0.21
Costo unitario (Kg) s/ 039

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 54. Costo unitario por linea de negocio

Costo unitario  Costo unitario -

Producto con IGV <n IGV IGW
Plastico PET | S/ 046 | S/ 0.39 | 8/ 0.07
Carton s/ 0.39 | &/ 0.33 | & 0.06
Papel S/ 0.35 | S8/ 0.29 | 8/ 0.05

Fuente: Elaboracién Propia

Una vez obtenido el costo unitario por linea de negocio se procede a calcular el costo total

de produccion, que para presentacion del proyecto, se ha considerado en meses para el primer

afio de operacion, seguido de dos afios completos para completar los tres afios de operacion.

Cabe mencionar que, asi como las ventas se incrementan en 10%, los costos de produccion

lo hacen en la misma proporcién. Esta estructura se presenta en el plan financiero de este

trabajo.
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6.7.2 Gastos Operativos
El gasto operativo en el primer mes de operaciones es de S/ 29,136 soles. A continuacién, se detallan los gastos para cada mes del primer afio

de operacion.

Figura 55. Gastos operativos

Concepto de Gastos Ie Mes 2 Mes 3 Mes4 DMesS5 DMes6 Mes7 DMes$§ Mes 12 Total Aiio 1
Fijo Gastos de personal - 5/12.851 | 5/12.851 | 8/12.851 | S/12.851 | §/19.728 [ 5/12.851 | §/19277 | §/12.851 | §/12851 [ 5/12.851 | §/18.729 | §/19.277 | 8/ 180.81%
Fijo Gastos de Luz - S/ 3008 300[S/ 300[s’ 300]S 3008 300|S& 300fs 300|S/ 3008 300]S 300|S 300|S8 3600
Fijo (Gastos de Agua S/ 400 8/ 400[ S/ 400 S/ 400 S/ 4008/ 400 8 400( S/ 400 S/ 400) 8/ 400 5/ 400| S/ 400 | 8/ 4800
Fijo Gatos de Telefonia e internet SO M08 2408 2408 240 8 2408 240 & 2408 240 8 240 8 240 8/ 240 & 240 | &/ 2880
Fijo Gastos de Limpieza v Aseo - S/ 350 &/ 3508/ 350(s/ 3508/ 3508 350|& 350(S8/ 3508/ 3508 30| 8/ 350| S8 350 |8 4200
Fijo (Gastos Contables - S/ 400 8/ 400[ 8/ 400 S/ 4008/ 40008 4008 400( S/ 400 S/ 400) 8 4005/ 400 8/ 400 | 8/ 4800
Fijo Gastos de Alguiler 5/ 4620 [ 5/ 4620 | 5/ 4620 | 8 4620 | 8/ 4620 [ 5/ 4620 | 8/ 4620 | 8 4620 | 8/ 4620 [ 5/ 4620 | & 4620 | & 4620 | & 35440
Wariable |Gastos de Transporte (gasolina) - S/ 1400 [ 5/ 1400 | 5/ 1400 S/ 1400 | S/ 1400 [ 5/ 1400 | S/ 1400 | S/ 1400 | S/ 1400 ([ S/ 1400 | S/ 1400| S/ 1400 | 5/ 16800
Fijo Gastos de Marketing S/4.000 [ 8/ 7675 | 8 6875 | 8/ 4775 | 8/ 4825 [ & 1975 | 5 4025 | 5/ 5575 | 8/ 6875 | 8/ 4075 [ 5/ 2775 | 8/ 4075 | 8 4075 [ & 37600
Fijo Gastos de EPP - - S8/ 669 - - S 669 - - S8 669 - - 5 669 - 8§/ 2676
Fijo Gastos de Mantenimiento de Software - S/ 1008/ 100(S/ 100(S/ 100 S/ 100 S/ 100|S/ 100(S/ 100 S/ 100 S/ 100(S/ 100| S/ 100 S/ 1.200
Fijo Gastos de Fumigacion - S/ 800 - - - S/ 800 - - - S/ 800 - - - 5 2400
Totales S/4.000 | 5/29.136 | 5/28205 | 5/25436 | 5/25486 | 5/30983 | 5/24.686 | 5/32.662 | 5/28205 | §/25536 | 5/23 436 | 5/32283 | S/31162 | 5/337,215
No afecto a IGV
Si afecto a IGV
Afecto al impuesto del 5% semin la SUNAT

Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede observar en la imagen, se identifica que la mayoria de los gastos estan afectos al IGV, los gastos de personal no estan afectos al
IGV y el gasto de alquiler esta afecto al 5% del monto pagado segun la SUNAT. Esta informacion es importante para poder determinar el escudo
fiscal, el cual se presenta en el plan financiero de este trabajo.
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7 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS

7.1 Objetivos organizacionales

7.1.1

Vision

Garantizar un futuro saludable para los peruanos mediante la disminucion del impacto que

generan los residuos sélidos al medio ambiente y asi poder consolidarnos como una de las

mejores empresas en responsabilidad social.

7.1.2

Misién

Incentivar y promover la practica del reciclaje en la sociedad, asi como también, brindar

recursos a las empresas que se dedican a la compra de materiales reciclados para su

transformacion en beneficio de la comunidad.

7.1.3

7.1.4

Objetivos estratégicos

Lograr el posicionamiento de la marca en el 40% de distritos que conforman cada
una de las zonas de Lima Metropolitana durante el cuarto afio.

Incrementar la cartera de clientes en un 20% al finalizar el cuarto afio de operacion.
Expandir el negocio en un 15% de usuarios del Callao al finalizar el quinto afio de
operacion.

Alcanzar 25 convenios a largo plazo con marcas reconocidas para garantizar
atractivos descuentos y premios para los clientes durante el quinto afio.

Lograr 20 convenios con municipalidades distritales para el fortalecimiento de los
centros de acopio y para participar de ferias eco ambientales durante el cuarto afio.
Lograr una utilidad neta del 30% sobre las ventas al cierre de operaciones del quinto
afno.

Lograr certificarse como una empresa patrocinadora de la practica del reciclaje ya

sea por una institucion pablica o privada durante el quinto afio de operaciones.

Objetivos organizacionales

Obtener la satisfaccion de los colaboradores mediante el reconocimiento de “Great
Place To Work Pert” finalizando el tercer afio de operaciones.

Trabajar con 10 clientes que tengan marcada en su vision la proteccion y cuidado al

medio ambiente durante el primer afio de operacion.
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e Ser la empresa lider en el mercado con mayor responsabilidad social y contribucion

al medio ambiente que llene de orgullo a los usuarios, clientes y colaboradores al

finalizar el quinto afio.

e Generar 10 alianzas estratégicas con marcas reconocidas en el mercado desde el

segundo afio de operacidn que permitan el desarrollo 6ptimo del plan de marketing.

e Cumplir al 100% con las proyecciones planteadas para los primeros 3 afios a fin de

lograr la estabilidad financiera de la empresa y convertirse en una fuerte competencia

para sus rivales.

7.2 Naturaleza de la organizacion

7.2.1 Organigrama

Con el fin de lograr los objetivos planteados, Recifriendly, contard con un equipo que

permitiré el desarrollo de sus funciones de manera éptima. En el siguiente organigrama, se

muestra la distribucion del equipo compuesto principalmente por: Jefaturas, Operarios y

personal FreeLancer.

Figura 56. Organigrama del negocio

Jefe de Administracion y
Finanzas T
. Contador
Jefe de Jefe Jefe de Jefede
Proyectos Comercial Marketing Operaciones
= Community | | Operarios(3)
. Manager 1 !
i ro
............... o0 eemmemmmm—l_
| Eco-Recolectores

Fuente: Elaboracion Propia
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7.2.2

Disefio de puestos y funciones

7.2.2.1 Jefe de Administracion y Finanzas

Como funcidén principal, serd velar por adecuada administracion del negocio, asi como

garantizar la rentabilidad de la empresa. Como funciones especificas tendré que:

Cumplir con la planeacion de objetivos estratégicos, a fin de que, estos sean
alcanzables y puedan desarrollarse en el lapso planificado.

Prever y coordinar con las diversas jefaturas, el cumplimiento de los resultados de
manera mensual, trimestral y anual.

Supervisar los gastos e ingresos de la empresa y, las inversiones de esta, a fin de que,

puedan ejecutarse con transparencia y ser auditables sin inconveniente alguno.

7.2.2.2 Jefe de Proyectos

La persona encargada de este puesto tendra como funcion principal la de generar ideas para

la implementacion de la calidad del servicio. Como funciones especificas tendréa que:

Planificar el proceso de cada proyecto a fin de identificar fallas o realizar mejoras
que puedan ayudar con los plazos y costos.
Mantener relacion con los clientes y responder ante alguna complejidad del proyecto.

Tomar decisiones ante situaciones donde se comprometa el plazo de los objetivos.

7.2.2.3 Jefe Comercial

El jefe comercial serd una de las piezas claves para el desarrollo de la empresa. Tendra una

comunicacion directa con el jefe de proyectos y operaciones, a fin de poder realizar un

desempefio 6ptimo que permita obtener el material demandado por parte de los clientes,

dentro del tiempo solicitado. Como funciones especificas tendra que:

Captar a los clientes a quienes se les ofrecera los productos reciclados.

Plantear los medios de pago adecuados para facilitar la experiencia del cliente.
Velar por el cumplimiento de con los contratos ya establecidos, ademaés de gestionar
la cartera de clientes de la empresa.

Plantear una prevision de ventas con la finalidad de aproximar la oferta para los afios

posteriores.
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7.2.2.4 Jefe de Marketing
El jefe de marketing se encargard de realizar el estudio de marcado implementando
estrategias de ventas, asi como estrategias de comercializacion y la promocion del servicio.

Como funciones especificas tendra que:

o Desarrollar estrategias para tener que Recifriendly tenga una posicion fuerte y
marcad en las redes sociales.

e Manejar las tablas dinamicas en donde se podra observar las variantes y alcance tanto
de usuarios como clientes.

e Supervisar al community manager de la empresa y su gestion con las campafas

publicitarias, posicionamiento de marca, organizacion de eventos digitales, etc.

7.2.2.5 Jefe de Operaciones

El trabajo por desempefiar por parte del jefe de operaciones es muy importante en el negocio
ya que, se encargara de gestionar la logistica interna mediante la distribucion de los recursos
de la empresa, asi como la coordinacion con los eco-recolectores y el desempefio de los

operarios. Como funciones especificas tendra que:

e Realizar estrategias de optimizacién de procesos con el fin de reducir costos y

garantizar la calidad de los productos a vender.

e Maximizar la recoleccion de insumos de los eco-recolectores y ajustar los costos que
implican los FreeLancer.

e Gestionar el control de abastecimiento, asi como formular las estrategias logisticas.

7.2.2.6 Contador
Se trabajara con un contador externo que se encargara de supervisar el ingreso y salida de
dinero de la empresa y junto con ello avizorar si se presentan problemas financieros. Como

funciones especificas tendra que:

e Solicitar toda la informacion contable de la empresa con el fin de mantener
actualizado los libros contables.
e Gestionar la declaracion de tributos y reportes auditables.

o Elaborar los de estados financieros y presentarlo al gerente de finanzas.
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7.2.2.7 Operarios
Los operarios se encargaran de seleccionar y agruparlos materiales reciclados por los eco-
recolectores para transformarlos y alistarlos para la venta a los clientes con empresas

sostenibles. Como funciones especificas tendran que:

e Realizar la limpieza de su zona de trabajo, asi como identificar algun defecto con los
recursos brindados por la empresa.

e Gestionar la calidad del material reciclado mediante la seleccion y limpieza de estos.

e Cumplir con las metas pactadas por el &rea de operaciones en cada una de las lineas
a desarrollar.

7.2.2.8 Eco-recolectores
Los eco-recolectores seran personal externo que se encargaran de recolectar los residuos
reciclados por los usuarios registrados en el aplicativo Recifriendly. Como funciones

especificas tendran que:

e Ser puntuales en el recojo de los insumos y utilizar responsablemente el aplicativo.

e Pesar el material reciclado en el momento de recogerlo y brindar dicho dato al
usuario.

e Llevar el material recopilado a los centros de acopio gque se establezcan de acuerdo

a Su zona.

7.2.2.9 Community Manager
El community manager, sera un personal externo que estard bajo supervision del jefe de
marketing cuya funcién principal serd realizar el plan de marketing y desarrollo de

publicidad a través de redes sociales. Como funciones especificas tendran que:

e Facilitar los accesos al aplicativo desde diversos enlaces con la finalidad de obtener
mayor cantidad de usuarios dispuestos a reciclar con Recifriendly.

e Brindar soporte al aplicativo y pagina web de la empresa en caso de algun desperfecto
y, asimismo, se encargara de realizar la actualizacion de dichos medios.

e Buscar y promover convenios con aliados estratégicos para potenciar la marca del

negocio.

99



7.3 Politicas organizacionales

7.3.1 Generales

Las politicas estaran basadas en respetar la toma de decisiones colectivas para el bien de la
empresa. Se partira por trabajar con el presupuesto brindado por el &rea de finanzas que, en
conjunto con las demas jefaturas y la proyeccién anual, se decidieron por dichos montos.
Por tal motivo, se establecera dentro de las politicas, poder distribuir bien el presupuesto

anual con la finalidad de no quedar sin recursos antes de finalizar el afio.

Al ser una empresa que trabaja con material reciclado y que, en muchas ocasiones se pueden
exponer a contraer enfermedades, cortes en menor grado, golpes, etc. se solicitara el uso

obligatorio de los implementos de seguridad brindado por Recifriendly.

Asimismo, al trabajar con ciudadanos y empresas, nuestra politica de atencién a clientes
estara siendo supervisada a fin de que se cumplan con los parametros de calidad y obtener
clientes satisfechos. Junto con ello, las politicas comerciales que establezcan mejores
relaciones con los clientes a través de precios justos, puntualidad en el servicio y productos

bajo los estandares de calidad.

7.3.2 Especificas
7.3.2.1 Finanzas

El compromiso de la empresa sera realizar los pagos a tiempo y segun lo establecido en el
contrato respaldando a los colaboradores. Asimismo, se establecera un flujo de caja que

permita asumir gastos adicionales en caso se requiera.

7.3.2.2 Recursos Humanos

Por parte del area de recursos humanos, se establecera la politica de un buen desempefio en
la seleccidn del personal y que estos cumplan con el perfil requerido. De igual manera, que
pueda tener acercamiento con los empleados realizando encuesta sobre su situacion en la

empresa.

7.3.2.3 Logistica

El area de logistica debera realizar el control de inventarios sobre los productos que salen
del almacén y declararlos ante su jefatura a fin de llevar un orden y control del material
reciclado. Asimismo, cumplir con los plazos establecidos de entrega al cliente y recojo de

material a los usuarios.
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7.3.2.4 Comercial

Referente al &rea comercial, mantener la politica de precios, evitando excesivos cobros sera
una politica inamovible puesto que, no se puedes perder clientes ni brindar una imagen
inestable en su politica de precios. Respecto a los eco-recolectores, la politica de incentivos

sera manejado bajo un estandar econdmico y cumpliendo con lo minimo recolectado.

7.4  Gestion humana

La gestion de talento humano sera una pieza clave para la puesta en marcha de la Startup, ya
que, es importante contar con un equipo de colaboradores calificados, comprometidos y
sobre todo involucrados en cada area y proceso, a fin de obtener los mejores resultados de
desempefio tanto personal como organizacional. Sin duda los colaboradores son una figura
muy valiosa al ser participes en la creacién de valor de la organizacion, las funciones que

ellos realicen permitirdn que Recifriendly crezca y se consolide en el mercado.

7.4.1 Reclutamiento, seleccion, contratacién e induccién

7.4.1.1 Reclutamiento

En cuanto al reclutamiento del personal el area de Gestion comercial a cargo del Jefe
Comercial sera la encargada del primer proceso, el cual consiste en la captacion de nuevos
talentos para ocupar un puesto 0 una vacante en la empresa. Este proceso inicia mediante el
reclutamiento externo, es decir, se realiza una convocatoria masiva a través de diferentes
canales como péaginas de empleo publicadas en internet, tales como: LinkedIn, Laborum,
Bumeran, Computrabajo, Aptitus Peri y Redes Sociales. A través de este proceso se
desarrolla la etapa de planeacién estratégico organizacional con la finalidad de buscar a los
mejores candidatos que puedan cubrir el perfil requerido.

7.4.1.2 Seleccion

En esta etapa se realiza los filtros de cada hoja de vida recibida durante el reclutamiento, en
este proceso se clasifica al postulante segun el perfil del puesto requerido, es decir se realiza
la seleccidn teniendo en cuenta si, tanto la experiencia y la formacion de los postulantes
cubre el perfil o vacante requerida. Asi mismo, tomar en cuenta sus habilidades y referencias
personales. Una vez preseleccionados a los candidatos se siguen las siguientes etapas las
cuales seran eliminatorias. Ya que, se tiene como finalidad decidir cuales seran los

postulantes idoneos para el puesto.
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a) Entrevista personal: el objetivo es adquirir datos puntuales y sobresalientes del
postulante, los mismos que estan detallados en su hoja de vida, en esta fase se tiene
el primer contacto directo con el candidato, por lo cual es importante obtener toda la
informacién con respecto a su experiencia laboral, competencias, intereses,
aptitudes, motivaciones, disponibilidad, pretensiones salariales, entre otros aspectos.

b) Examenes de conocimiento: en esta etapa se realizara pruebas teoricas y practicas
con el objetivo de descubrir las capacidades intelectuales y habilidades del
postulante. Asi como, conocimientos profesionales, generales o especificos para el
puesto a ocupar.

c) Examen médico: en esta fase también se incluye pruebas psicoldgicas y médicas,
especialmente por la coyuntura que se viene atravesando debido a la pandemia
generada por La COVID -19 es de vital importancia que los futuros colaboradores
cuenten con descartes previos a su integracion en la empresa.

d) Investigacion de antecedentes: esta etapa es muy importante ya que resulta Util
indagar y conocer mas del postulante en el aspecto legal y laboral. Por un lado, con
respecto al aspecto legal, es fundamental que el postulante no cuente con problemas
legales ni antecedentes policiales con la finalidad de mantener la tranquilidad de los
colaboradores. Por otro lado, con respecto a la investigacién laboral, es importante
profundizar el desempefio del colaborador en su anterior empleo, las referencias
laborales forman un papel importante porque permite tener un panorama sobre su

desempefio en el nuevo puesto a ocupar.

7.4.1.3 Contratacion

Después de concluir satisfactoriamente los filtros y etapas del proceso de seleccion se tiene
la dltima entrevista con el candidato para la firma del contrario el cual estara sujeto a un
periodo de prueba de acuerdo con Ley por el tiempo no mayor a 3 meses, con opcion de
contratacion anual anticipada segun sus habilidades y logros en los meses de prueba. En el
contrato que firmara el colaborador, se establecen todas los deberes y obligaciones tanto de
la Startup y el postulante. Asi como, las condiciones bajo la cual esta siendo contratado
como: el sueldo a percibir, jornada laboral de 8 horas diarias contando con 1 hora de

refrigerio, vacaciones, seguro social y otros beneficios.
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7.4.1.4 Induccion

Antes de su incorporacién a la empresa el colaborador debera pasar 3 dias de induccion,
debido a la coyuntura se realizara de manera remota los 2 primeros dias y el tercer dia de
forma presencial. En esta etapa también se busca que el colaborador se adapte, socialice y
oriente en cuanto a los valores, las normas, politicas, costumbres y todo lo relacionado a la

identidad de la empresa. A continuacion, se detalla la malla de induccion.

Tabla 34. Malla de Induccion al Puesto

(Y

Programa de Induccion

> Dias =
Seccion Tema Responsable
P 2 3 adelante]
Induccién sobre la Bienvenida/ Induccion a Jefe de
Organizacion la organizacion Proyectos

Informacion sobre la
Organizacion

¢Qué es Recifriendly?,
Mision y Vision

Jefe Comercial

Obijetivos y metas de la
organizacion

Jefe Comercial

Tipo de organizacion y
quienes la conforman

Jefe Comercial

Politicas y normas de Jefe de
Politica convivencia Proyectos
Organizacional Bioseguridad laboral Jefe de
Proyectos
Reglamento Interno de Jefe de
Trabajo Proyectos

Funciones del puesto

Jefe Comercial

Responsables de las areas

Jefe Comercial

Induccion al puesto asignadas
Introduccién del espacio .
de trabajo Jefe Comercial
Presentacion del lugar de Jefe de
Presentacion trabajo Proyectos
Presentacion del equipo Jefe de
de trabajo Proyectos
- Monitoreos y adaptacion | Jefe de area
Control y Seguimiento al puesto asignada

Fuente: Elaboracion Propia
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7.4.2 Capacitacion, motivacion y evaluacion del desempefio

7.4.2.1 Capacitacion

Recifriendly empleara capacitaciones y actualizaciones para todos los colaboradores.
Inicialmente para los nuevos ingresos de personal, las capacitaciones se realizaran por toda
una semana y para el personal que ya se encuentra en actividad, las capacitaciones seran de
forma trimestral. Se considera importante determinar un adecuado tiempo en la capacitacion
ya que, permitira que el personal se desempefie de forma eficiente aumentando su
productividad y calidad de trabajo, motivando a seguir potenciando sus habilidades y evitar
la obsolescencia de sus conocimientos. Estos puntos son de suma importancia especialmente
para el personal que tendré un contacto directo con el cliente, pues la calidad del servicio
que brinde debe ser eficiente de manera que permita la fidelizacidn e incremento de la cartera

de clientes.

7.4.2.2 Motivacion

Se considera importante este punto dentro de la Gestion Humana ya que un personal sin
motivacion hace que la organizacion no funcione como se espera. Por ello, Recifriendly
valora el desempefio y compromiso de los colaboradores, ya que son considerados como
pieza clave para el éxito de la empresa. Un colaborador motivado se desempefia eficiente y
eficazmente permitiendo el logro de los objetivos y las metas organizacionales. Por tal

motivo, la Startup aplicara los siguientes incentivos para generar la motivacion al personal.

a) Dia verde: se ofrecera al colaborador un dia libre por la celebracién de su
onomastico, en este caso podra elegir el mismo dia de su cumpleafios o algln otro
dia segun su eleccién.

b) Empleado del mes: se reconocerd mensualmente al colaborador que se desempefie
de forma destacada en base al rendimiento, puntualidad, compafierismo,
cumplimiento de objetivos, proactividad, entre otros aspectos. Se ofrecera un
reconocimiento a través de un diploma + una bonificacion.

c) Eco —Camaraderia: en fechas importantes como fiestas patrias, dia la madre, del
padre, Navidad o Afio Nuevo, se realizara reuniones para disfrutar y confraternizar
con el equipo, siendo la oportunidad para tener un momento de acercamiento e
interaccién con todo el personal.

d) Encuestas de satisfaccion del empleado: todo colaborador necesita sentirse

satisfecho en el ambiente donde labora, contar con un excelente clima laboral es una
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de las prioridades de Recifriendly. Por ello, se empleara encuestas de satisfaccion al
colaborador con la finalidad de obtener un feedback sobre la gestion en la

organizacion y reconocer a tiempo las oportunidades de mejora.

7.4.2.3 Evaluacion de desempefio

Una buena préctica para reconocer los méritos del colaborador es a traves de evaluaciones
de desempefio. Por lo cual, Recifriendly reportara mensualmente el avance de desempefio
mediante feedbacks de mejora continua a favor del colaborador, es vital que ellos estén
informados sobre su rendimiento, que sepan sus puntos débiles, fuertes y si estan trabajando
y mejorando en ello, m&s aun si su esfuerzo diario esta dando resultados. Es importante que
el colaborador se encuentre identificado con la Mision y Vision de la empresa de forma que

permita mejorar su grado de cumplimiento.

7.4.3 Sistemas de remuneracion

Por la naturaleza del modelo de negocio, al ser una Startup colocara a los jefes y operarios
al sistema de pagos por planilla, el contrato sera renovado cada 6 meses y al plazo de no
exceder los 5 afios de los cuales pasaria a ser contrato indefinido. El tiempo de trabajo sera
de 48 horas semanales, 8 horas diarias gozando de 1 hora de refrigerio y 1 dia de descanso,
la remuneracion sera de acuerdo con la Ley de la Remuneracion Minima Vital (RMV) es de
S/.930.00 en el caso de los operarios. No se ha estimado contar con personal Part Time, pero
no se descarta que se pueda dar siempre y cuando se necesite personal adicional en épocas
de mayor demanda de recojo de productos reciclables. El personal que se encuentre en
planilla contara con beneficios sociales como seguro social de ESSALUD, Compensacién
por Tiempo de Servicios (CTS) siendo abonados 2 veces al afio en los meses de mayo y
noviembre, 15 dias de vacaciones, 2 gratificaciones al afio siendo en julio y diciembre. Con
respecto a los recolectores / universitarios seran contratados bajo la modalidad de Recibos
Por Honorarios (RPH) ya que ellos percibirdn ingresos bajo el esquema de comisiones.
durante un periodo de prueba (3 primeros meses) con opcién a su pase a planilla antes del
término del periodo de prueba, siempre y cuando logre una eficiencia demostrada en ese
periodo de tiempo. Recifriendly se acogera al Régimen de la Pequefia Empresa y Mediana
Empresa (REPYME) que se encuentra regulada a través del Texto Unico Ordenado del
Decreto Ley N° 24.467, Ley de Promocion de la Competitividad, Formalizacion y Desarrollo
de la Micro y Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo Decente — también conocido como
Ley REPYME - y su Reglamento aprobado bajo el Decreto Supremo N° 008-2008-TR.
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Figura 57. Régimen Laboral de la Pequefia Empresa

PEQUEFM’E EMPRESA
Femuneracion Minima Wital (RMW)

Jornada de trabzajo de & horas

Descanso semanal v en dias feriados

Remuneracion por trabajo en sobratiempo

Drescanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a traves
del ESSALUD

Cobertura Previsional

Indemnizacidn por despido de 20 dias de
remuneracion por ano de servicios (con un
tope de 120 dias de remuneracién)

Cobertura de Seguro de Vida v Seguro
Complemeantario de trabzjo de Rissgeo [(SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio
{Fiestas Patrias y Mavidad)

Derecho a participar en las utilidades de |2
empresa

Derecho a la Compensacion por Tiempo de
Servicios [CTS) equivalents a 15 dias de
remuneracion por afo de servicio con tope de 50
dias de remuneracidn.

Derechos colectives segun las normas del
Regimen General da |la actividad privada.

Fuente: SUNAT

7.5 Estructura de gastos de Recursos Humanos
Para la estructura de gastos de RRHH Recifriendly muestra el siguiente detalle, en donde el

costo total para el primer afio de operaciones es de S/.180,819.00 soles:

Figura 58. Estructura de Gastos de RR. HH

Suledo Bruto  Sueldo Bruto Gratificacion CTs Aporte Gasto

O s Cantidad Mensual Anual Anual Anual Essalud Anual

Jefe de Proyectos 1 s 1,800 | 8/ 21600 | S 1962 | S 2100 (8 1944 [ 8/ 27606
Jefe Comercial 1 S 1,300 | S/ 21600 | S 1962 | § 2,100 8 1944 |8/ 27606
Jefe de Finanzas 1 8 1.300 | §/ 21,600 | 8 1.962 | & 2100 ) § 1944 18/ 27606
Jefe de Marketing 1 s/ 1,800 | §/ 21,600 | 8/ 1962 |8/ 2,100 | §/ 1944 |8/ 27606
Jefe de Operaciones 1 s/ 1,300 | S/ 21,600 | 8/ 1962 |8/ 2100 | S/ 1944 |8/ 27606
Operarios 3 s 2750 | &/ 33480 | S 3041 |8 32558 3013 |8/ 42789
Total 8 S 11,790 | 8/ 141480 | § 12851 |8/ 13755 | § 12733 | 8/ 180,819

8/ 15,068

Fuente: Elaboracién Propia
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8 PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

8.1 Supuestos generales

La empresa se encuentra en el régimen PYME.

La politica de ventas es 100% al contado.

El financiamiento es 60% aporte propio y 40% financiamiento tradicional, tomando
en cuenta el financiamiento de MIBANCO a una TEA de 14.98%.

No comprende ajustes por inflacion.

Se considera que el IGV se mantendra en los proximos 3 afios en 18%.

La politica de ingresos sera de pago contra entrega, transferencias bancarias y pagos
por internet (yapes).

El sistema de pagos para los operarios y jefes sera por planilla, contrato renovado
cada 6 meses y al plazo de no exceder los 5 afios de los cuales pasaria a ser contrato
indefinido.

La programacion del servicio tendra una eficiencia del 100% desde el primer
contacto.

No se considera el TC porque los precios estaran en PEN, la Startup no realizara
actividades de importacion ni exportacion.

Al ser emisores de facturas electronicas se considerard el crédito fiscal en el estado
de resultados.

Las comisiones para los eco - recolectores seran del 10% sobre el precio de venta.
Por la entrega de productos reciclados los usuarios recibiran beneficios mediante un
programa de lealtad.

La mayor parte de los premios de los usuarios seran financiados por los aliados
estratégicos.

El crecimiento de las ventas seréd del 10% anual a partir del segundo afio de operacion.
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8.2
Para la inversion en activo fijo se ha considerado un costo total de S/.26,099.00 soles y para

Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion

los activos intangibles un total de S/.9,662.00 soles. A continuacion, el detalle de cada tipo

de inversién por activos.

Figura 59. Estructura de Activos Fijos

Precio Precio e . 0
Descripcion Cantidad unitario sin unitaric con e EDEI

- con IGV
Camioneta Pickup 1 s/ 14,847 | &/ 17520 | &/ 14,847 | 8/ 17520 | & 2673
Computadora All in one HP19.5" 1 S/ 1,076 | 8/ 1270 | &/ 1.076 | S/ 1.270 | &/ 194
Impresora HP 1 S/ 431 | &/ 509 | &/ 431 | &/ 509 | 8/ 78
Utiles de Oficina 1 &/ 34 | &/ 40 | &/ 34| &/ 40| &/ 6
Escritorio 2 S/ 297 | &/ 350 | &/ 593 | &/ 700 | &/ 107
Sillas de escritorio 2 &/ 76 | &/ 90 | &/ 153 | &/ 180 | &/ 27
Muehle de archivador 1 S/ 127 | 8/ 150 | &/ 127 | 8/ 150 | S/ 23
Balanza 1 S/ 619 | S/ 730 | &/ 619 | 5/ 730 | &/ 111
Prensa compactadora 1 S/ 3390 | 5/ 4000 | S/ 3390 | S/ 4000 | S/ 610
Pallets 20 8/ 17| & 20| s/ 339 | 8/ 400 | 8/ 61
Mesa de trabajo 3 S/ 169 | 8/ 200 | 8/ 508 | 8/ 600 | S/ 92
Total S/ 22,118 | S/ 26,000 | 8/ 3,081

Fuente: Elaboracién Propia

Como se muestra en la imagen, la adquisicion de la camioneta Pickup es la que tiene un

mayor costo y a su vez los utiles de oficina son los de menor valor por su misma naturaleza.

Figura 60. Estructura de Activos Intangibles

. Precio sin Inversion

Entidad IGV con IGV
Constitucion de empresa Notaria, SUNARP, SUNAT | &/ 800 NA S/ 800
Licencia de funcionamiento Municipalidad de VES g/ 580 NA g/ 380
Defensa Civil INDECI S/ 200 NA S/ 200
Marcas y Patentes INDECOPI S/ 466 | 5/ 84| S/ 550
Desarrollo del App 5/ 4237 | S/ 763 | 8/ 5,000
Disefio de pagina web - g/ 1695 | &/ 305 | & 2,000
SOAT INTERSEGURO S/ 31| & 815/ 60
Legalizacion de libros cont. NOTARIA S/ 400 | 8/ 72| 8/ 472
Total S/ 8.420 | 5/ 1,233 | &/ 0,662

Fuente: Elaboracién Propia

Por el lado de intangibles, el desarrollo de la App y de la pagina web son los que presentan
un mayor gasto, lo cual es entendible pues son recursos claves para que el modelo de negocio

funcione.
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A continuacién, se detalla la depreciacion mensual para el primer afio cuyo total sera replicado para los dos siguientes afios. EI monto anual
obtenido es de S/.7,253.00 soles y en la mayoria de los activos la vida Gtil es de 10 afios con un % de depreciacion de 10%, datos obtenidos
desde la Sunat.

Figura 61. Depreciacion de Activos Fijos

Valor de Yida Yo Valor a Deprec. Total
Descripeion del active il depreciar Mes 3 4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes$ Mes? Mes 10 Mes1l
compra ., . . eprec. +  Mensual Aiio 1
(afios) (anual)

Camioneta Pickup 1 5/17,520 10 35% | 8/ 6,132 | 8 511 | S/511 | §/511 | 8/511 | 8/511 | 8/511 | &/511 | §/511 | §/511 | §/511 | &/ 511 | 8/ 511 | 8/ 511 | 5/6,132 | §/6,132 | 5/6,132
Computadora All in one HP 1 5/ 1,270 4 25% |8/ 318 |8 26 |5/ 26|S/ 26|58 26|58 268 26|58 26|58/ 26|88 26|S 268 26|88 26|85 26|85 318|858 318|5 318
Impresora multifuncional HP| 1 5/ 300 4 25% |8 127 |8 11 |8 11 |8 11 |& 11 |& 11 |& 11 |8 11|S/ 11 |8 11 |8 11 |& 11 |8 11| & 11| & 127 |8/ 127|858 127
Escritorio 2 S/ 700 10 0% (& 708 6|8 6|8 6|8 6|8 6|5 6|58 6|8 6|8 6|8 6[S 6|8 6|5 6|5 70|& 0|8 70
Sillas de escritorio 2 S/ 180 10 0% [& 18| & 2|8 2|& 2|8 2|8 2|8 2|8 2|8 2|8 2|& 2|8 2|& 2|& 2|8 18| & 18]S 18
Mueble de archivador 1 S/ 150 10 0% (8 158 1|8 1|& 1|8 1|8 1V|& 1|8 1|8 1|8 1|8 1|8 1|8 1|& 1|58 15|& 15|58 15
Balanza 1 S/ 730 10 0% [& 73|88 6|8 6|85 6|8 6|5 6|5 6|8 6|8 6|8 6|8 6|8 6|8 6|& 6|5 713|& 3|8 13
Prensa compactadora 1 5/ 4,000 10 10% |5 400 |5 33 |5/ 33|85/ 33|85/ 33|58 33|85 33|85/ 33|5/33|58 33|58 33|68 33|58 33|85 33|85 400|858 400|5 400
Pallets 20 | S/ 400 10 0% |8 408 3|8 3|8 3|8 3|8 3|8 3|8 3|8 3|8 3|8 3|8 3|8 3|& 3|5 408 40|S 40
Mesa de trabajo 1 5/ 600 10 0% (& 608 5|8 5|8 5|8 5|8 5|8 5|8 5|8 5|8 5|8& 5|8 5|8 5|& 5|8 60|8& 60|88 60
S/604 | 5/604 | 5/604 | S/604 | S/604 | S5/604 | 5/604 | S/604 | S/604 | 5/ 604 | S/ 604 | 5/ 604 | §/7.253 | §/7,253 | §/7.233

Fuente: Elaboracion Propia

) . .. . .t Inversion
Gastos pre operativos Precio sin IGV IGV J—

Remodelacion v Acondicionamiento de Local | S/ 2966 | 8/ 534 | S/ 3,500
Pago de Planilla NA NA g/ 12,790
Fumigacion de local S/ 678 | S/ S/ 800
Compra de EPP 5 567 | 5/ 2| 8/ 669
Alquiler de almacen s 4.620 NA s/ 4.620
Garantia del Alquiler de almacen S 9.240 NA s/ 9.240
Landing Page v manejo de redes sociales s/ 3.000 NA s/ 2400
Caja Chica 5/ 639 NA s/ 639
Botiquin 5 83| 8/ 15| &/ 100

Total S/ 21,795 | S8/ 758 | 8/ 34,658

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 63. Estructura de Inversion Total

Inversion

Total con IGV

Total sin

IGY

Inversion Tangible S/ 26,009 [ & 22118
Inversion Intangible S/ 9,662 | 5/ 8429
Capiial de Trabajo s/ 33,826 | 8/ 286600
Gastos Pre-Operativos s/ 34638 | 8 21,795

Total S/ 104,245 | 5/ 81,008

Fuente: Elaboracion Propia

Como se observa en la figura 62, los gastos preoperativos ascienden a S/.34,658.00 soles, siendo la cuenta de pago de alquiler la cuenta con

mayor costo. Asimismo, en la figura 63, se presenta el total de inversion que equivale a S/.104,245.00 soles conformado por la inversién en

activo fijo, activo intangible, gastos preoperativos y capital de trabajo. Este Ultimo sera sustentado mas adelante.

8.3 Proyeccion de ventas

Para la proyeccion de los ingresos se ha considerado los montos para cada linea de negocio, asi como el precio de venta de cada linea multiplicado

por la cantidad de kilos por mes de acuerdo al plan de ventas presentado en el capitulo 5 de este trabajo. Con ello, se espera tener un ingreso

total de S/.642,420.00 soles para el primer afio con un crecimiento del 10% para los préximos dos afios.

Figura 64. Precio por linea de negocio

Precio sin = Precio con

Producto GV GV
Plastico PET | &/ 1.53 | &/ 1.80 | &/ 027
Carton 8/ 059 | &/ 070 | &/ 0.11
Papel 8/ 076 | &/ 020 | &/ 0.14

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 65. Proyeccion de Ingresos - Ventas

10%

10%

Producto Afio0 Mesl Mes2 DMes3 Mesd DMes5S Mes6 Mes7 D©Mes8 Mes9 Mesl0 Mes1l Mes 12 Total Aiol Afio 2 Ajio 3
Plastico PET §5/53 784 | 5/53.784 | S/40338 | S/31374 | S§/24651 | 5/31.374 | 5/40338 | 5/53.784 | §/31374 | 5/24651 | §/31.374 | 5/31374 | S/ 448200 | 5/493020 | 5/542322
Carton S/12550 | S/12550 | S/ 9412 | S/ 7321 | 8/ 5,752 | 8/ 7321 | 8/ 9412 | /12550 ( §/ 7321 | 8/ 5752 | 8/ 7321 | 8/ 7321 S/ 104,580 | S/115,038 | 5/126,542
Papel - 8/10,757 | S/10757 | S/ 8068 | S/ 6275 | 8/ 4930 | 5/ 6275 5/ 8068 | S/10757 [ 8§/ 6275 | S/ 4930 | 8/ 6275 | 8/ 6275 5/ 89640 | 5/ 28604 | 5/108464
Total Con IGV 0 S/T7.090 | 8/77.090 | S/57818 | §/44969 | 8/35333 | S/44.969 | /57818 | 8/77.090 | S/44969 | /35333 | S/44969 | /44969 | 5/ 642,420 | 8/706,662 | 8/777328

Unidad de medida: En Soles

Fuente: Elaboracion Propia

8.4 Proyeccion de costos y gastos operativos

En cuanto a la proyeccion de costos, al igual que los ingresos, se ha considerado un crecimiento del 10% para los préximos 2 afios de operacion.

El monto total de costos de produccién para el primer afio es de S/.205,993.00 soles, para el segundo afio es de S/.226,592.00 soles y para el

tercer afio es de S/.249,251.00 soles.

Figura 66. Proyeccion de Costos de produccion

10% 10%

Producto Afio 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8§ Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Afio1  Aiio 2 Aiio 3
Plastico PET SA13875 | S/ 13875 | S/ 10406 | 8/ 8094 S/ 6339 |8/ 8094 |8/ 10406 ) S/ 138758/ 8094 | &/ 6359 | & 8094 S/ 8094|8 115626 | S/127.1838 | 8/139.907
Carton S/ 4638 | S/ 4638 | S/ 3479 |8 2706 S/ 2126 | S/ 2706 | S/ 3479 | S/ 4638 | S/ 2706 | S/ 2126 |8 2706 S/ 2706 | 8/ 38654 | 5/ 42519 | S/ 46,771
Papel - SOO6206 | S/ 6206 |5 4634 5 36208/ 28445 3620|S5 46545 6206 (S 3620| 5 28445 36205 3620|585 51,713 | 5/ 56885 |5/ 62573
Total Con IGV 0 S/24719 [ §/24719 | §/ 18539 | §/ 14419 | S/ 11,330 | §/ 14419 | S/ 18539 | S/ 24719 | S/ 14419 | §/ 11330 | S/ 14419 | S/ 14419 | §/ 205,993 | §/226.592 | §/249251

Unidad de medida: En Soles

Fuente: Elaboracién Propia
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Por el lado de los gastos operativos, se ha calculado en funcion a los gastos del personal, gastos administrativos como los servicios publicos,
gastos de alquiler, gastos de marketing, gastos de mantenimiento, gastos de fumigacion y gastos de limpieza. EI monto total de gastos para el
primer afio es de S/.337,215.00 soles, el cual se mantendra para los proximos dos afios. Cabe mencionar que se esta considerando un gasto de

S/.4,000.00 soles para los gastos de marketing antes del inicio de actividad. A continuacion, el detalle de estos gastos y del escudo fiscal:

Figura 68. Proyeccion de Gastos Operativos

Concepto de Gastos Afio 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes® Mesl0 Mesll Mesl2 Total Asiol

Fijo Gastos de personal - S/12.851 | §/12.831 | /12,851 | 5/12.851 | §/19,729 | 8/12.851 | 5/19.277 | /12,851 | §/12.851 | §/ 12,851 | 5/19.729 | 5/19277 | 8/ 180819 | §' 180819 | §/ 180819
Fijo Gastos de Luz - 5/ 300[s/ 3008 300(8/ 3008 300[8 300|S8 3008 300[S8 3008 300|585 3005 3008 360008 36008 5600
Fijo Gastos de Azua - S/ 4008 4008 400f8/ 4008/ 4008/ 4008/ 4008 4005/ 4005 4008 400(8 4008 4800 | 8 4800 | 8 4,800
Fijo Gatos de Telefonia e intemet - S/ 0[S 40|S 208/ 2408 M0|S/ M08/ M08 240 |5/ 240 |8 M0|S/ 2408 40| S8 2880 |8 2880 | 8 2,880
Fijo (astos de Limpieza y Aseo - 8/ 3508/ 3508 350(8/ 3508/ 350|8/ 3308/ 3508 350 |8/ 3508 330 |8 3308 3|8 4200 | 8 4200 | 8 4200
Fijo Gastos Contables - S/ 4008/ 4008 400(s/ 4008/ 400(S/ 4005/ 4008/ 4008/ 4005 400 |5/ 400 S/ 400 8 4800 |5/ 48008 4300
Fijo Gastos de Alguiler - 5/ 4620 [ 8/ 46208/ 46205/ 4620 |8/ 46208/ 4620 |5/ 4620 |8/ 4620 [ 5/ 4620 | 8/ 4620 |5/ 4620 |5/ 46208 540§ M0 s 540
Variable |Gastos de Transporte (Zasolina) - S/ 1400 [ 8/ 14008 1400(5/ 14008/ 1400[ 8/ 1400 5/ 1400 |8/ 1400 |5/ 14008 1400 |5/ 1400 |5/ 1400| 8 168008 16800 |8 16800
Fijo Gastos de Marketing S/4000| 8/ 7675 | S/ 68758/ 4775 | S/ 4825( 8/ 1975 | 8/ 4025 | S/ 3575 |8/ 6873 | S 4075 |8 2775 |8/ 4075 |8/ 40758 57600 |8/ 57600 | S/ 57600
Fijo (astos de EPP - - 8/ 660 - - 8/ 669 - - 8/ 660 - - 8/ 660 - 8 2676 | 8 2676 | 8 2676
Fijo Gastos de Mantenimiento de Software - S/ 100(s 100|S 100(S8/ 100|S/ 100|S/ 100[S/ 1008 100|5/ 100|S/ 1008/ 1008 100|8 1200 | 5 1200 | 5 1.200
Fijo Gastos de Fumigacion - 8/ 800 - - - 8/ 800 - - - 8 800 - - - £ 2400 | 8 2400 | 8 2400

Totales S/4.000 | 5/29.136 | 5/28205 [ 5/23436 | §/25486 | 5/30,983 | 5/24,686 | 5/32.662 | 5/28205 | §/25,336 | 5/23436 | 5/32.283 | /31,162 | 8/ 337,215 | 5/337,215 | 5/337.215

No afecto a IGV
5i afecto a IGV
Afecto al impuesto del 3% seginla SUNAT

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 67. Liquidacion de IGV

AfioD)  Mes 01 Mes02 Mes03 Mes04 Mes05 Mes06 Mes07 Mes08 Mes09 Mes10 Mesll ANO 02 ANO 03
IGV Ventas SA11780 | 8/11.760 | 8/ 8,820 | 5/6,860 | /5300 | 5/6,860 | 8/ 8,820 | 8/ 11,760 | 5/6,860 | 8/5300 | 5/6,860 | 5/ 6.860 | 5/07.006 | 5/ 107,796 | 8/ 118,375
IGV Compras / Credito fiscal S/3081 |5 3,033 |8/ 4865 | 5/3673 | 5/3220 | B/2625 | 8/3076 | /3817 | 8/ 4863 | 5/3220 | /2304 | 8/3205 | 8/3085 | 5/43108 | 5/ 43310 | &/ 48033
Saldo del mes -5/3,981 | 8/ 6,727 | 8/ 6894 | 85/3,146 | 83,640 | S/2,763 | 8/3,784 | 5/3,002 | 5/ 6,804 | 873,631 | S/2.886 | 83,654 | 8/3,773 | 8/34,798 | 8/ 62286 | 8/ 70,323

Fuente: Elaboracién Propia
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8.5 Calculo de capital de trabajo

Para poder calcular el capital de trabajo se utiliz6 el método del déficit acumulado, es decir,
en qué mes o meses del flujo de caja se tiene un resultado negativo en la linea del flujo de
caja financiero (FCE). Con ello, resulta que, se necesita un capital de S/.33,826.00 soles para
poder hacer frente a aquellos déficits de caja que se tendra en los meses de mayo, octubre,

noviembre y diciembre.

Figura 69. Calculo de capital de Trabajo

Flujo de caja
econdmico (FCE)

Capital de trabajo |-5/ 33,826

Fuente: Elaboracién Propia

8.6 Estructuray opciones de financiamiento
En este punto, se esta considerando un 60% de aporte propio y un 40% financiado por un
tercero mediante el financiamiento tradicional con MiBanco. Para la eleccién del banco se

tienen los siguientes argumentos:

e Se ha evaluado que MiBanco brinda una tasa mas competitiva en comparacion con

las otras entidades financieras.

Tabla 35. Comparacion de tasas financieras

MiBanco
Continental
BCP

Scotiabank
Caja Huancayo
Financiera Proempresa

Fuente: Elaboracion Propia
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e MiBanco se caracteriza por apoyar a los emprendimientos y brindar asesoria

financiera mediante su personal capacitado ya que tiene un compromiso social con

el desarrollo y progreso del pais. Ello se sustenta en su pagina web y publicidad.

e EIl proceso de evaluacion es mas flexible y no tan burocratico como el de otras

entidades. Se validd en las péginas web de las entidades que se ha tenido como

candidatas.

e La eleccion de recurrir a un financiamiento tradicional se debe a que como

Recifriendly es una Startup, existe banca especializada en esta rama como MiBanco

que brinda todas las facilidades y garantia para acompafar al emprendedor en su ruta

de negocio. Es un tema de confianza. Se sustenta en el reporte de la SBS que clasifica

al sector financiero y su participacion en los créditos.

A continuacion, los detalles del financiamiento y el cronograma de pagos:

Figura 70. Datos del Financiamiento

Total de Inversion
%2 a financiar
A financiar

Seguro Desgravamen
Total a financiar
D/E

Plazo (meses)
TEA
TEM

Cuota
TCEA

2331%

Fuente: Elaboracién Propia

Para el célculo del monto total a financiar se ha considerado el seguro desgravamen del 1.5%

dando como resultado un monto de S/.42,324.00 soles el cual se pagara en 18 meses a una

tasa de 15% anual. En el mismo cronograma que se presenta en la siguiente imagen, se ha

incluido el escudo tributario, pues es un monto que se vera reflejado en el flujo financiero.
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Figura 71. Cronograma de Pagos

Cuota Saldo capital Amort. Interes Cuota Escudo Tributario
1 5/ 42324 | § 2126 | & 4351 8/ 24621 | S/ 14608
2 5 40,197 | 8 2151 | § 4701 8/ 2621 |5 138.74
3 5 38047 | 8 2176 | & 4451 8/ 24621 |8 131.32
4 5 35870 | 8 2202 | § 4201 8/ 2621 | S8 12381
5 5 33,669 | S 2227 | § 394 | 5/ 2621 |8 116.21
6 5 31441 ] 8 2253 | § 368 | 5/ 2621 |5/ 108.52
7 5 29188 | § 2280 | & 3421 8 2621|858 100.74
3 5 26908 | 5 2306 | 8/ 3151 8 2621 5/ 52.88
3 5 24602 | 5 2333 | & 288 | 8/ 2621 | & 84.92
10 S5/ 22268 | & 2361 | 8§ 261 8/ 2621 | & 76.86
11 5 19508 | § 2388 | & 2331 8/ 2621 | & 68.71
12 5 17519 | 5 2416 | 8 205 8/ 2621 | & 60.47
13 5 15103 | § 2445 | & 177 | & 2621 | S/ 52.13
14 5 12659 | 5 2473 | § 148 | 5/ 2621 | S/ 43.69
15 5 10,185 | § 23502 | § 119 | & 2621 | S/ 35.16
16 5 7683 | 8 2531 | &/ 90| 8/ 2621 8/ 26.52
17 5 5152 | § 2561 | 8/ 60 | 8/ 2621 | S 17.78
18 5 2591 | 8 2591 | 8 30 8 2621 58/ 5.94
Total 5/ 415315 | 8/ 42324 | 8/ 4839 [ &/ 47183 | & 1,433 .49

Fuente: Elaboracion Propia

8.7 Estados Financieros (Balance general, Estado de GGPP, Flujo de efectivo)

Por el lado del balance general, se tiene que los activos con mayor participacion son los

gastos preoperativos que respaldaran la liquidez del negocio con un monto de S/.33,826.00

soles.

Figura 72. Balance General

Liquidez

Activos Fijos
Activos Intangibles
Otros Activos

Total Activo

S8/ 33826
50 20,089
s/ 9.662
5/ 34.658
S/ 104,245

Pasivos

8/

Fmanciamiento

Patrimonio

Capital 5/

41,698

62.547

Total Pasivo vy Patrimonio S5/ 104,245

Fuente: Elaboracion Propia
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Por el lado del Estado de Resultados, se tiene que para el afio uno de operacion se tendra al finalizar un monto de S/.20,024.00 soles como

utilidad neta. Asimismo, se tendra de S/.48,336.00 soles como utilidad neta para el segundo afio y de S/.77,767.00 soles como utilidad neta para

el tercer afio de operacion. Cabe mencionar, que en los meses abril, mayo, octubre, noviembre y diciembre se tendra un resultado negativo para

el primer afio, lo cual es razonable de acuerdo a la estacionalidad del plan de ventas el cual justo en esos meses, maraca una demanda baja. Para

el calculo del impuesto a la renta se est4 considerando una tasa del 29.5%.

Figura 73. Estado de Resultados

Aiio 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mesd4 Mes5S Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mes1ll Mes12 Total Aol  Aifio 2 Aiio 3
Ventas S/65331 | /65331 | /48998 | S/38.110 | 5/29.943 | S/38.110 | S/48998 | §/65.331 | 5/38,110 | /29943 | /38,110 | /38,110 | 8/ 344424 | §/598 866 | 5/658.753
Costo de Ventas -S/20.948 |-5/20948 |-8/15.711 |-8/12.220 [-8/ 9601 |-S/12220 [-8/15.711 |-5/20.948 |-8/12.220 |-8/ 9,601 |-8/12220 |-8/12.220 |-8/ 174,570 |-8/192,027 |-5/211230
Margen Comercial S/44382 | S/44.382 | S/33,287 | §/25.890 | 5/20,342 | /25,890 | /33,287 | S/44,382 | §/25,890 | 5/20342 | 5/25,890 | 5/25,890 | 8/ 309,854 | §/406,839 | §/447,523
Gatos Operativos -8/ 4000 |-5/29,136 |-5/28.205 [-5/25.436 |-5/25,486 |-5/30,983 |-5/24.686 |-5/32,662 |-5/28,205 |-8/25,536 |-5/23,436 |-5/32,283 |-5/31,162 |-5/ 337215 |-8/337.215 |-8/337.215
Utilidad Operativa -5/ 4000 | §/15246 | S/16,177 | 8/ 7,851 | 5/ 404 |-5/10,641 | 5/ 1,204 | 5/ 625 | 8/16,177 | & 334 |-5/ 3,094 |-5/ 6,393 |-5/ 5272 | §/ 32638 | &/ 69624 | 5/110,307
Gastos Financieros -8/ 495 |-8/ 470 |-8/ 445 |-8/ 420 |-8/ 394 |-8/ 368 |-§/ 342 |-8/ 315 |-8/ 288 |-8/ 261 |-8/ 233 |-8/ 205 |-8/ 4235 |-8/ 1062 |5/
Utilidad antes de IR -8/ 4000 [ 8/14.751 | 8/15.707 | &/ 7.406 |-S/ 16 [-S/11035 | &/ 836 | 8/ 284 | §/15862 | &/ 66 |-S/ 3335 |-8/ 6626 |-8/ 3477 | 8/ 28403 | 8/ 68561 | 8§/110.307
Impuesto a la Renta S/ 4352 | &/ 4634 | 8/ 2,185 |-8/ 5 |-8/ 3255 | &/ 247 | &/ 84 | S/ 4679 | &/ 19 -8/ 990 -8/ 1955 -8/ 1.616 | &/ 8379 | 8/ 20226 | 8/ 32541
Utilidad Neta -8/ 4000 | S/10400 | 8/11,073 [ 5/ 5221 |-8/ 11|-8/ 7,779 | S/ 589 | &/ 200 | 8/11,183 | &/ 46 |-8/ 2,365 |-8/ 4671 |-8/ 3,861 | 8/ 20024 | 8/ 48336 | &/ 77,767
*Resgistros Sin IGV
|I.mpuesto alaRenta | 29.50%

Fuente: Elaboracién Propia
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8.8 Flujo Financiero

A Continuacién, se presenta el flujo de efectivo y el flujo financiero de Recifriendly. Como se puede observar, se tienen un flujo econémico y

financiero positivo desde el primer afio de operaciones, lo cual es bueno y atractivo para el negocio. Asimismo, se puede identificar que para el

afio 3, no se muestra gastos financieros pues el costo del crédito se amortizara al 100% al mediados del afio 2.

Figura 74. Flujo Financiero

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Afio 1 Afio 2
Venta Total 0 S/ 77090 |8 77090 |5/ S7E1E |5/ 44969 |5 35333 |5 44069 | 5/ STBIB | S/ 77000 |8/ 44960 | 8/ 35333 |5/ 44969 | 5/ 440969 | 3/ 642420 ) 5/ TO6662 | 8/ 777328
Costo de Ventas Total 0 S/ 24719 | 87 24T19 [ 5/ 18530 | S/ 14419 | 8 11,330 | 8 14419 |8/ 18530 |8/ 24719 [ &/ 14419 | 8/ 11330 | 8/ 14419 | 8/ 14419 | & 205993 | 5/ 226,592 | 5/ 249251
|Ulil.‘iﬂld]!rlh 0 5/52371 | /52371 | 5/39,278 | /30,550 | 5/24,003 | 5/30,550 | 5/ 39278 | §/52.371 | 5/30,550 | /24,003 | 5/30,550 | /30,550 | 5/ 436,427 | 5/ 480,070 | 5/ 528,077
Gastos operativos -5 4,000 |-8/ 29136 |5/ 28205 |-5/ 25436 |-5/ 25486 |-8/ 30983 |-5/ 24686 |-5/ 32662 |8/ 28205 |-& 253536 |-8/ 23436 |-5/ 32283 |-/ 31162 |-8/ 337213 |-8/ 337215 [-8/ 337215
Escudo Fiscal -5 3,981 |-8/ 6,727 |-8/ 6,894 |-8/ 5,146 |-5/ 3,640 |-8° 2,765 |- 3784 |-8/ 5002 |-8 6,804 |-8 3631 |-8/ 2886 |- 3654 |-8 3773 |-8 34,798 )-8/ 34,798 |8/ 54,798
Depreciacion o -8/ 604 |-S/ 604 |-S 504 |-S 504 |-S 604 |-8/ 604 |-5/ 604 |-5/ 604 |-8/ 604 |-S/ 504 |-S 504 |-S 504 |-S 7253 |-8 7253 |-/ 7253
|Uﬁ];ﬂlﬂ0?em[fﬂl'l') -8/ 7981 | 5/15904 | S/16,667 | S/ 8092 | 5/ 820 |-S5/10349 | 5/ 1476 | 5/ 1,010 | 5/16,667 | 5/ TT9 |-8/ 2,923 |-S/ 5991 |-5/ 4991 | 5/ 37,161 | 5/ B0.804 | 5/128811
Impuesto ala Renta (29.3%) -5 2354 |8/ 44692 |5/ 4917 |8/ 2387 |8 242 |8 3055 & 433 | & 208 | 5/ 4917 |8 230 |-8/ 862 |-/ 1,767 |-8/ 147258 10962 | 5/ 13837 |85/ 37999
Depreciacion o 8/ 604 | 8/ &4 | 8 4| 8 604 | B 604 | 8 604 | 8/ 604 | 8/ 604 | 8/ G604 | 8/ 604 | 8 604 | 8 604 | 8 7253 | 8 7253 | 8/ 7.253
|F1!ju(kc:jl Operative (FEQ) -5/ 10,336 | 5/19.991 | S/20980 | 5/ 9874 | 5/ 457 |-51' 14,006' s 1307 | s 704 | S/20980 | 5/ 404 -5/ 4389 |5/ 8,363 |.5/ '?,Oﬁﬂl 5/ 40,870 | &/ 97,388 5-1"!.5?,55'?'
Inversion
Inversion Tangible & 26,099
Inversion Intangible 8 9 662
Capital de Trabajo & 3386
Gastos Pre-operativos g 34,658
Total Inversion -85 104,245
Iﬂljodetljimnémlmffﬂ} -5/114,581 | /19,991 | S/20,980 | S/ 9874 |5/ 457 |-5/14006 | S/ 1307 | S/ 704 | S5/20980 | S/ 404 [-S/ 4,389 |-S/ B,363 |-5/ 7,068 |5/ 40,870 | S/ 97,388 | 5/159,557
Financiamiento
Capital 8 4234
Amortizacién S/ 2126 (S/ 2151 |8 21768/ 2202 |8 2227|8 2253|S' 2280(S5' 23065/ 2333|S/ 2361|858/ 23885/ 2416 |S 27220 | 8/ 15,103 -
Interés 8/ 495 | 8 470 | 8 H“ils 420 | &/ 34| s 368 | &/ M2 315 |8 288 | 8/ 261 | 8 2338 W58 4235 |8 624 -
Escudo tnbutario -8/ 146 |-S/ 139 |-8 131 |-8 124 |-8 116 |-8/ 109 |-5/ 101 |-8/ 93 |8/ 85 |-/ 77 |-8 69 [-8 60 |-S 1,249 |.8 184 -
Iﬂll.indefljl.ﬁll.lc‘im(l"fﬂ -8/ T2257 | S/17.,516 | 5/ 18,497 | 8/ TAS4 [-5/ 2,040 |-5/16,511 |-5/ 1,206 |-5/ 1,817 | /18,452 |-8/ 2,132 [-S/ 6,934 |-5/10,916 |-5/ 9,628 | 5/ 10,665 | 5/ 81,844 | 5/ 159,557

*Resgistros Con IGV

Fuente: Elaboracion Propia
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8.9 Tasa de descuento accionistas y costo promedio ponderado de capital

Para el calculo de la tasa de descuento de los accionistas se ha considerado la rentabilidad
de otra alternativa de inversion de cada accionista. Es decir, qué opcion de ganancia tiene si
no llega a invertir en el negocio, a esta capacidad de inversion le acomparia el nivel de riesgo
que esta dispuesto a asumir. La figura 75, indica que, el costo de oportunidad promedio que
exigen los accionistas es de 31% si deciden apostar por Recifriendly. Por su lado, la figura
76 indica que todos los que invertirdn en el negocio exigen una rentabilidad minima

promedio anual de 24.98%

Figura 75. Tasa de descuento de los accionistas

Accionista Descripcion

Ernesto Ovola Depasito a plazo fijo - Banco Arteka 4.25%
Cristina Rodriguez Depdésito a plazo fijo - Credicoop 7.00%
Grevish Rojas Cuenta de ahorros - Financiera Confianza 4.25%
Karen Vegas Depdésito a plazo fijo - Banco Pichincha 4.00%
Fiorella Urbizagastegui Fondos Mutuos - Scotiafondos 6.06%
Factor de riesgo: 6.0

Promedio del COK: 5%

COK 5 accionistas 31%

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 76. Costo Promedio Ponderado de Capital - Wacc

WACC (Costo promedio ponderado de capital) === con financiamiento
WACC = Ke*E/(E+D)+Kd*(1-T)*D(E+D)

E+D=100% 100%s
Ke = costo de los fondos propios =—==> COK "5" accionistas 31%
E: Aporte propio 60%
D: Deuda 40%
T: Tasa de impuestos 29.50%
Kd: Costo de la denda financiera =—==> TCEA 2331%
Ke*E/(E+D) 0.18403

Kd*(1-T)*D(E<D) | 0.06573

WACC 24 08%

Fuente: Elaboracion Propia
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8.10 Indicadores de rentabilidad
Para medir la rentabilidad del negocio se ha utilizado tres indicadores financieros claves
como lo son el VAN, la TIR y el PRID (periodo de recuperacién descontado). Asimismo, la

medicion de rentabilidad se hizo a nivel econdmico y a nivel financiero por separado.

Figura 77. VAN, TIR y PRID Econdémico

Flujo de caja |-5/ 114581 | &/ 40870 | 8/ 97388 [ 8§/ 159,557

WACC 24.98%
VAN 5/ 62,212
TIR 52%

Flujo de caja |-5/ 114581 | &/ 40870 | 5/ 97388 [ &/ 159,557

[VP del FCE | -114,581 | 32,703 62,352 81,739

|PRID | 2.24 |afios

Fuente: Elaboracion Propia

Por invertir S/114,581.00 soles, este proyecto va a dar el 24.98% de rentabilidad promedio
anual que se exige y adicional va a otorgar S/.62,212.00 soles expresados en términos del
afio cero. Asimismo, este proyecto va a dar una rentabilidad promedio anual de 52%, es decir
cada afo va a generar 52% de rentabilidad. Por otro lado, la inversion se recuperard en 2.24

afios, el cual es un lapso atractivo para el inversionista.

Figura 78. VAN, TIR y PRID Financiero

|Flujl] de caja -3/ 72257 [ 8/ 100665 | 8/ 81844 | 8/ 139557
lcok 30.67%

VAN S/ 53346

TIR 65%

|Fluju de caja

|VP del FCF

|PRID | 2.23 |aiios

Fuente: Elaboracion Propia
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Por invertir S/77,257.00 soles, este proyecto va a dar el 30.67% de rentabilidad promedio
anual que se exige y adicional va a otorgar S/.55,346.00 soles expresados en términos del

afio cero. Asimismo, este proyecto va a dar una rentabilidad promedio anual de 65%, es decir

cada afo va a generar 65% de rentabilidad. Por otro lado, la inversion se recuperara en 2.23

afios, el cual es un lapso atractivo para el inversionista.

8.11 Analisis de Riesgo
8.11.1 Andlisis de Sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad del proyecto se ha considerado tres escenarios, siendo el

escenario base la clave para determinar el escenario optimista y el escenario pesimista. De

igual modo se ha considerado 4 variables que, tras su variacion en un +- de % sobre la base,

tendra un impacto directo de los indicadores financieros del VAN, la TIR y el PRID.

Figura 79. Variables del andlisis de sensibilidad

Multidimensional
Variables Optimista
Wentas 10% 15%
Costo de Ventas - -3.00%
Gastos Operativos - -2.00%
Costo Financiero 14.98%% 12 98%

3%
3.00%
2.00%
16.98%

Fuente: Elaboracion Propia
8.11.2 Anadlisis por escenarios (por variables)

Figura 80. Andlisis de escenarios

Multidimensional
Variables Optimista

Tasa Interna de Retorno

Econdomica 52% Q5%

Financiera 65% 118%
Valor Actual Neto (VAN)

Economico 62212 450915

Financiero 55346 445 439
Periodo de recuperacion (PRID)

Economico 224 1.80

Financiero 223 1.79

Pesimista

29%
4%

84276
77,173

2.84
290

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura 80 se puede observar que para un escario optimista los resultados son mucho
mas alentadores, sin embargo, para un escenario pesimista, la rentabilidad promedio anual
determinada por la TIR no seria del todo atractiva para el inversionista. Las variables que se
ha considerado son las que, tras su variacion, tienen un impacto directo y considerable en

los resultados financieros del negocio.

8.11.3 Anadlisis de punto de equilibrio

En este punto, se ha considerado el punto de equilibro en unidades (kilos) que resulta de la
combinacién de cuentas de los costos fijos y del precio de venta y costos para obtener el
margen de contribucion o ganancia por kilo. Ello muestra que, para llegar al punto de
equilibrio se debe vender 36,388 kilos de reciclaje para poder cubrir los costos fijos. En el

plan de ventas, se observa que ello se logra en los meses de demanda muy alta, alta y media.

Figura 81. Punto de Equilibrio

Cantidad KG  Participacion PV Unitario CV Unitario Margen

Plastico PET 249,000 0% 5/ 1.80 | S/ D46 | 5/1.34
Papel 149400 20% s 0908 035] 8055
Carton 99,600 30% 5/ 0.70 | 8/ 0.39 | 5/031
Total 498.000 100%

|}-Iargen Promedio | s/ 0.73 |

Punto de equilibrio en unidades (Kilos) por mes

Costos Fijos s/ 26,701
Margen Promedio 5/ 0.73
36,388

Punto de equilibric en unidades (Kilos) por mes por linea de negocio

Producto Cantidad KG

Plastico PET 15,194
Papel 7.27%

Carton 10916
Total 36,388

Fuente: Elaboracién Propia
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8.11.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)

Para la identificacion de riesgos, se ha considerado 6 tipos de riesgo que afectaran de manera
directa al negocio. De igual manera para el mejor entendimiento y control de cada riesgo, se
presentara a continuacion los criterios para la clasificacion e impacto del riesgo y su
oportunidad de mejora que, mediante un mapa de calor, se obtendra una matriz adecuada de

seguimiento.

Tabla 36. Tipos de riesgo que impactan al negocio
Tipo Descripcion

Estratégico Se asocia con la forma en que se administra y gestiona el negocio.

Politico y Estan relacionados con las variaciones de factores externos al
Econdmico negocio relacionados al sector economico y politico del pais.

Ovperativo Provenientes del funcionamiento y operatividad de los procesos
P claves ya la estructura organizacional.

Se relacionan con el manejo de los recursos que incluyen: la

Financier - ! ) . .
anciero ejecucion presupuestal y la elaboracion de los estados financieros.

Se asocian con la capacidad de cumplimiento y compromiso con los

De imagen ; : -~ . .
9 usuarios y los clientes tras las solicitudes que realizan. La confianza.

Estan relacionados con la capacidad tecnolégica del negocio para dar
soporte a las plataformas digitales de la App y la pagina web.

Tecnoldgico

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 82. Clasificacién de los riesgos y oportunidades

Nivel de Probabilidad Nivel de Probabilidad

Nivel Denominacion Descripcion Nivel Denominacion Descripcion

Evento negativo con probabilidad de _ Oportunidad con probabilidad de
ocurrencia entre 100% v 85% : ocurrencia entre 100% v 83%
Evento negativ babilidad d i i

4 Alta cgativo con/pro al ; ad de 4 Opomnmliad con probabilidad de
ocurrencia entre 84% v 66% ocurencia entre 84% v 66%
Evento negativo con probabilidad de Oportunidad babilidad d

3 Media =8 1 Probast 3 Media POFIAAc con probabicac ce
ocurrencia entre 63% v 45% ocurrencia entre 63% v 4%

5 Baja Evento n-egam-'o con /probezb];hdad de ) Baja Opc-mnm.iad con probabﬂid—ad de
ccutrencia entre 44% v 25% ocurencia entre 44% v 23%
Evento negativo con probabilidad de . Oportunidad con probabilidad de

I-ocurrencia enire 24% a 1% 1 Muy baj ocurrencia entre 24% a 1%

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 83. Mapa de calor de riesgos y oportunidades

Moderado

RIESGOS

Tolerado

OPORTUNIDADES

PROBABILIDAD

Moderado Importante Critico Critico Adecuada Moderada No Adecuada
Tolerado Moderado |Importante Adecuada Moderada No Adecuada | No Adecuada
Tolerado Moderado | Moderado |Importante || Adecuada | Moderada Moderada No Adecuada |No Significativa
Tolerado Tolerado Tolerade | Moderado || Moderada | No Adecuada| No Adecuada | No Adecuada |[No Significativa
Tolerade | Moderado || Moderada | No Adecuada | No Significativa | No Significativa | No Significativa
4-Alto 5-Muy alto || 5-Muy alto 4-Alto 3-Medio 2-Bajo 1-Muy bajo

Tipo Descripcion

Estratégico [

Riesgo

Probabilidad

Impacto

Resultade

Nivel Denominacion Nivel Denominacién

Oportunidad de Mejora

Descripcion

Probabilidad

Politico y
Econémico

Operativo

Financiero

De imagen

Impacto

Nivel Denominacién Nivel Denominacién

Resultado

Aplicable

Moderado

No contar con aliados estratégicos para cubnir Realizar campafias agresivas de difusion de 1a marca
% de premios para los usuarios y para poder 2 Baja Alto Tolerado [mediante visitas a empresas lideres en el mercado 5
potenciar la marca del negocio. con gran enfoque en responsabilidad social.
ElIncremento de los costos unitanios a causa Nlegocia.r con }OF provsie dores Pa.ra tener precios
. .. R - L R 4 Alta Alto Importante §fijos en los proximos afios mediante contratos que 3
de 1a inflacion e inestabilidad politica del pais. . .
definan volimenes y periodicidad de compra.
No cumplimiento del mapa de procesos v Realizar auditorias periddicas internas y externas
protocolo sanitario por parte del personal que 2 Baja Muy Alte | Moderado JJcuyo informe final sea expuesto alos colaboradores [ 5
afecte la expeniencia del cliente y usuario. para su revision en conjunto.
Falta de capacidad de pago para poder asumir Alerta de pago de cuotas v realizar pagos
el financiamiento sin contratiempos, lo cual 1 Medio o Significativf adelantados de ser posible para disminuir la deuda 2 Baja 4
puede afectar el historial crediticio del negocio. capital evitando los retrasos no deseados.
No cumplir con los horarios de recojo de Establecer un ranking de eficiencia de los eco-
reciclaje v entrega del mismo al cliente en los 3 Media Muy Alte | Importante | recolectores para tener un enfoque de capacitacion 4 Alta 5
tiempos solicitados. tras el procesamiento de calificaciones al servicio.
Deficiencia y mal funicionamiento de la App v Mantenimiento periddico de la App v Pagina web,
S e pagina web al momento que los usuarios y los 2 Baja Alto Tolerado Jasicomo su actualizacion a veriones modemas para | 4 Alta 5
clientes respectivamente, realicen sus mejorar la experiencia del cliente y usuario.

Aplicable

Moderado

Aplicable

Aplicable

Fuente: Elaboracién Propia
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9

CONCLUSIONES

Se concluye que el proyecto Recifriendly es viable segun el andlisis econémico y
financiero ya que se lograra la recuperacién de la inversion en un tiempo corto de
2.24 afios y 2.23 afios respectivamente.

Se concluye que, con la estimacion de los flujos de caja de Recifriendly en cuanto al
Valor Actual Neto (VAN) y a la Tasa Interna de Retorno (TIR) se obtendran
atractivas ganancias para el inversionista y para los emprendedores del proyecto, ya
que por invertir 114,581.00 soles, este proyecto tendra una rentabilidad promedio
anual del 52% de lo exigido y adicionalmente generara S/.62,212 soles expresados
en términos del afio cero con lo cual el proyecto resulta viable y rentable.

Se concluye que, la ganancia del primer afio segin el estado de resultados es de
S/.20,024.00 soles, en el afio 2 sera de S/.48,336.00 y la utilidad neta para el afio 3
sera de S/.77,767.00 soles lo cual representa un constante crecimiento en cada afio
de operacion versus el afio anterior.

Se concluye que la estrategia de mantener y controlar los gatos operativos permitira
a Recifriendly lograr una mejora en la rentabilidad durante los afios posteriores a los
tres afios de andlisis realizado en este trabajo. También es relevante considerar la
importancia que tienen los socios y aliados estratégicos en cuanto al presupuesto del
Merchandising otorgado a los usuarios ya que contribuiran con la mayor parte de ese
gasto.

La clave del éxito del negocio esta en el plan del marketing, pues se tiene la necesidad
de que la marca sea reconocida en el mercado a corto plazo y eso se logra con
campafas agresivas de marketing mediante medios digitales, redes sociales y
mediante la participacion en eventos masivos de cuidado al medio ambiente como
ferias y charlas impulsadas por los distritos de Lima Metropolitana. Se esta

considerando una inversién de S/.61,600.00 soles que equivale al 10% de las ventas.
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ANEXOS
Anexo 1: Camioneta Pick Up

$4,800 V)

20013-1.11 7 km

Descripcion del vendedor

0 Juanwalter Chambi Cho >

Chatea con el vendedor

% v

Anexo 2: Computadora All in one HP

ALL IN ONE HP 205 G3 AMD A4-9125
4CBNTBN9.5' FREEDOS

(Sin Calificaciones

Ven a Ripley.com y encuentra lo mejor en All in One - HP ideales

para Trabajo con (Mesajil)
Internet §/1.270
Con tarjeta Ripley acumudas 1016 RipleyPuntos CO

0 Despacho a Domicilio

N Ventay despacho pot

|
U MESAJIL HNOS

Anexo 3: Impresora HP

IMPRESORA HP INK TANK 115 SISTEMA
CONTINUO MONOFUNCION

Sin Calificaciones
Ven a Ripley com y encuentra lo mejor en Impresoras - HP

ideales para Trabajo con (Mesajil)

internet s/ 510
Con tarjeta Ripley acumulas 408 RipieyPuntos CO

o Despacho a Domicilio
Disponibils

M Ventay despacho pe
U MESAJIL HNOS

P Ver politicas de compra Mercado §
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Anexo 4: Utiles de oficina

| Navicaror
-

Anexo 5: Escritorio

Anexo 6: Sillas de escritorio
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Anexo 7: Mueble archivador

I 1
ols

Anexo 8: Balanza industrial
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Anexo 9: Prensa compactadora

Prensas Compactadoras De O
Pet Y Cartones

S/ 4.000

E3 Hasta 12 cuotas sin interés
visa .3 @D

Mas informacion

(&) Entrega a acordar con el vendedor

Cantidad: 1unidad v (56

Anexo 10: Pallets
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Anexo 11: Mesa de trabajo

INDUSTHIAL

ZAS sac.

Anexo 12: Alquiler de Almacén

(@ Fotos

ngondevwr > Localindustrial > Alquiler > Lima > Lima > VillaelSalvador > VillaSalvador, Alquiler de Local Industrial,

Excelente Ubicacion

Local industrial - 50m? - 2 Estacionamientos
PANAMERICANA SUR KM, Villa el Salvador, Lima
it 700 m? Total 50 m? Techada

& 2Estacionamientos % 1Medio bafio % 8 Antigiiedad

Publicado hace més de 1afio

Villa Salvador, Alquiler de Local Industrial, Excelente Ubicacion

o T 9 VSR DR v A

4
L

Alquiler
S/ 4,620
USD 1,400

=
-

Mensaje al anunciante

’ Email

‘ Nombre

Teléfono

‘ Mensaje
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