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RESUMEN

Actualmente el café es uno de los principales productos agricolas que el Per( exporta a
los principales mercados internacionales; a pesar de ello, el consumo nacional es
incipiente y con preferencia al café importado. En los ultimos afios se ha notado un
incremento en el consumo de café natural debido a las cafeterias de especialidad y los
formatos de alto valor que estas ofrecen. Sin embargo, en el trabajo de campo, se
identifico que los consumidores buscan llevar a casa la experiencia de estas cafeterias,
tener opciones para elegir el café que mas se adecue a sus gustos y evitar adquirir
productos estandares — café tostado oscuro y molienda media — que se comercializan en

los supermercados.

Por tal motivo, el presente trabajo busca revalorar el café nacional, contribuyendo
con la difusion de las variedades del café peruano, el fomento de su consumo, la
proteccion de las fincas cafetaleras y el fortalecimiento de las comunidades; a fin de evitar
la erradicacion de las plantaciones de café y su conversion plantaciones de hoja de coca.
En ese sentido, la tecnologia sera el pilar en el que se construira el modelo de negocio, el
cual busca brindar al cliente la experiencia de una cafeteria de especialidad y ofrecer los
productos de manera personalizada y oportuna. Para ello, se utilizd la metodologia
Design Thinking para entender la necesidad del cliente y prototipar las posibles
soluciones; asimismo, se uso la metodologia Scrum y la herramienta Rapid Miner para
desarrollar el Plan Operativo, Plan Financiero, Sistema de Recomendacion y Dashboard
de Seguimiento. Se destaca el uso del algoritmo FP-Growth para la creacion de las reglas
del sistema de recomendacion. Por ultimo, se espera que el uso de la tecnologia en el

ecosistema del café potencie su consumo y cree nuevos modelos de negocios.

Palabras clave: Design Thinking, Scrum, Rapid Miner, Sistema de Recomendacion, FP-
Growth, Dashboard



ABSTRACT

Nowadays, coffee is one of the main agricultural products that Peru exports to the main
international markets; despite this, national consumption is incipient and in preference to
imported coffee. In recent years, there has been an increase in the consumption of natural
coffee due to specialty coffee shops and the high-value formats that they offer. However,
in the field work, it was identified that consumers seek to take home the experience of
these cafeterias, have options to choose the coffee that best suits their tastes and avoid
buying standard products - dark roast coffee and medium grinding - that are sold in

supermarkets.

For this reason, the present work seeks to revalue national coffee, contributing to
the dissemination of Peruvian coffee varieties, the promotion of its consumption, the
protection of coffee farms and the strengthening of communities; in order to avoid the
eradication of coffee plantations and their conversion to coca leaf plantations. In this
sense, technology will be the pillar on which the business model will be built, which
seeks to provide the customer the experience of a specialty cafeteria and offer products
in a personalized and timely way. For this, the Design Thinking methodology was used,
to understand the client's needs and prototype possible solutions; Likewise, the Scrum
methodology and the Rapid Miner tool were used to develop the Operating Plan,
Financial Plan, Recommendation System and Monitoring Dashboard. The use of the FP-
Growth algorithm for the creation of the rules of the recommendation system is
highlighted. Finally, the use of technology in the coffee ecosystem is expected to boost

its consumption and create a new business mode.

Keywords: Design Thinking, Scrum, Rapid Miner, Recommendation System, FP-
Growth, Dashboard



CAPITULO I: INTRODUCCION

El café es la segunda bebida mas consumida en el mundo, luego del agua y es una

industria que mueve 171 mil millones de ddlares al afio; sin embargo, sélo la décima parte

de las ganancias van hacia los paises productores: América del Sur y Central, Asia y

Africa. El 90% de la facturacion restante se concentra en Estados Unidos y Europa, en

donde se asigna valor agregado, el cual incluye el tostado, envasado y comercializacion
(Forbes Staff, 2021).

Segun estimaciones de Kantar WorldPanel publicadas en el informe de Central

Café y Cacao (2021), el 75% del consumo de café en Per( es café soluble, pero pese a

esta penetracion, el café molido presenta mayor potencial de crecimiento. Este potencial

viene apuntalado por:

a)

b)

11

el dinamismo que inyect6 la pandemia del Covid-19 al comportamiento de
compra del consumidor de café, generando un incremento en el ticket promedio
de compra debido al consumo del café en el hogar por las restricciones sanitarias
establecidas (Camara Peruana del Café y Cacao, 2021a).

la preferencia de las generaciones mas jovenes (Y y Z) en adquirir formatos de

alto valor del café (Camara Peruana del Café y Cacao, 2021b).

el Plan Nacional de Accion del Café 2019-2030, el cual busca mejorar la
productividad del cafeto, se espera que la produccién por hectarea se pueda
incrementar de 800 kilos a 1500 kilos en los préximos 10 afios, para ello se
necesita garantizar que la caficultura sea sostenible y brinde las condiciones

necesarias a las comunidades cafetaleras (Leon, J., 2021).

Definicién del problema

Los problemas detectados en el trabajo de campo para este proyecto son:

Poca experiencia en la preparacion del café natural: En el trabajo de campo se
identificd que el 57% de las personas entrevistadas preparan su propia taza de
café de manera empirica, es decir, consideran que preparar una taza de café es
s6lo mezclar café molido con agua caliente. Mas de la mitad de los entrevistados

indican que suelen preparar el café con una cafetera eléctrica ya que no cuentan



con muchos conocimientos de los métodos de extraccion. Sin embargo, para
cualquiera de las dos formas de preparacion se necesita al menos saber el ratio de
café / agua a usar; tener en cuenta que para los cafés de especialidad se deben
controlar mas variables durante la preparacion de la bebida.

Por otro lado, las restricciones sanitarias por la Covid-19 hizo que las
mismas personas comiencen a preparar su taza de café, pero por la poca
experiencia en la preparacion de esta bebida, obtienen bebidas sobre extraidas,
donde predominan los sabores amargos; o sub extraidas, donde predominan los
sabores salados y agrios; perdiendo asi la experiencia sensorial que puede ofrecer

una taza de café y que es bien aprovechada por las cafeterias de especialidad.

- Desconocimiento y dificultad para obtener variedades de cafés que puedan
satisfacer plenamente los paladares de los consumidores: Segun World Coffee
Research, existen mas de 50 variedades de café Arabica, siendo el continente
americano uno de los principales lugares de produccién debido a los microclimas,
tipos de suelo y la atura en que se cultiva esta planta. Sin embargo, en el mercado
local no se llega a trasladar esa variedad que se encuentra en los campos de
cultivo; las principales cafeterias o tiendas de conveniencia ofrecen un café de
baja calidad, en donde no se puede distinguir los sabores debido al tostado oscuro
que usan para cubrir las imperfecciones del grano de café, en donde predomina el

sabor amargo de la bebida.

Por otro lado, segun Sanchez, E. (2019), previo a la pandemia, en Lima
existian mas de 100 cafeterias de especialidad donde se podian encontrar una
amplia variedad de granos de café que brindaban una experiencia sensorial
verdaderamente atractiva; sin embargo, esta cantidad de cafeterias de especialidad

es insuficiente para satisfacer la demanda existente.

La conjuncidn de los problemas previamente detallados influye en el bajo consumo
anual de café natural per capita en Perq, el cual es de 1.4Kg, por persona; de los cuales
el 35% corresponde a café importado (Junta Nacional de Cafe., 2022).

Con el presente proyecto se busca enriquecer la experiencia de la preparacion de café
en casa, guiando al usuario con las mejores préacticas de los baristas de las cafeterias de
especialidad plasmadas en un manual interactivo. Asimismo, se busca dar a conocer y

fomentar el uso de los diversos métodos de extraccion y la variedad de cafés que el Peru



produce, los cuales brindan una experiencia sensorial en olores, fragancias, sabores y

texturas del café natural infusionado.

1.1.1 Antecedentes

Aunque aun sigue siendo tema de discusion, se cree que el café es oriundo de Abisinia,
hoy Republica de Etiopia; sin embargo, existen referencias anteriores que apuntan al
Medio Oriente, especificamente a los paises de Arabia Saudita y Yemen. Asimismo,
existen varios relatos que intentan explicar el origen del café, entre ellos tenemos: el
poema “El triunfo del café” o la leyenda del pastor Kaldi, entre otros.

La primera resefia conocida del café data de 1583 y fue escrita por el médico
aleman Leonhard Rauwolf al realizar viajes al medio oriente en busca de suministros de
medicamentos a base de hierbas; adicionalmente se tienen evidencia que a partir del afio
1660 el café comienza a esparcirse por Europa, siendo Francia y Alemania los primeros
paises en abrir cafeterias en este continente. Aproximadamente en el decenio de 1720, el
café es introducido a Sudameérica; sin embargo, es dificil dar una fecha exacta de la
llegada del café a Perd, pero se puede deducir que fue introducido con los misioneros
Franciscanos y Jesuitas en la selva central del Per( (Escuela Peruana del Café, 2019).

El café son las semillas obtenidas de la planta del cafeto, el cual pertenece a la
familia Rubiaceae, son arbustos que suelen cultivarse en regiones tropicales y pueden
tener una altura de 10 metros. Cada café tiene notas distintas en su aroma y sabor, esto
dependera del tipo de planta, tipo de suelo, clima, y altura en que es cosechada. La
produccion de café estd acotada al “Cinturén de Café”, donde se ubican los climas més
tropicales del mundo. La Figura 1.1 muestra los paises productores de café que se sittan
en el Cinturdn del Café (Camara Peruana del Café y Cacao, s.f.).

La geografia de nuestro pais favorece al cultivo del café, los cuales nos dan una
amplia gama de variedades de sabores y aromas, en la Figura 1.2 se muestran las regiones
productoras de café en el Peru. Actualmente hay 425,416 hectareas para el cultivo del
café en el territorio nacional que son trabajadas por 223,483 familias y representa el 6%
del area agricola nacional, sin embargo, cuenta con un potencial de crecimiento en las
plantaciones de café de alrededor de 2 millones de hectareas (Ministerio de Agrario y
Riesgo, s.f.). Entre los principales géneros de café que cultivamos tenemos:

- Arabica: Representa el 75% del comercio mundial del café, sus principales

caracteristicas son: su aroma y su dulzura; se cultiva entre los 1200 a 2000 msnm y



contiene de 1.1% a 1.7% de cafeina. Estas plantas son susceptibles a plagas o

enfermedades como la roya.

- Robusta: Usado para la preparacion de café instantaneo, sus principales
caracteristicas son: su acidez y amargor; se cultiva en terrenos llanos y contiene de 2
a 4.5% de cafeina. Estas plantas pueden soportar climas y condiciones rigurosas por

lo que son menos propensas al ataque de paréasitos o enfermedades.

Figura 1.1

Cinturdn del Café

Ardbica @Robusta @ Ambas |
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Nota. Tomada de Cinturén de Café [Imagen], Camara Peruana de Café y Cacao,

https://camcafeperu.com.pe/ES/cafe-peru.php

Entre los beneficios del café, encontramos que: funciona como energizante, es rico
en antioxidantes y nutrientes, ayuda a reducir el riesgo de sufrir depresion y reduce el
riesgo de sufrir enfermedades como Parkinson y Alzheimer. Asimismo, algunos expertos
en medicina alternativa indican que el café ayuda a disminuir el riesgo de sufrir cirrosis,

padecer de cancer de préstata y de tener derrame cerebral.


https://camcafeperu.com.pe/ES/cafe-peru.php

Figura 1.2

Principales Nodos de Produccion de Cafe

Provincias

Rodriguez de
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o\ Y SAN \ Rioja 3.4%}
/7 N ;' MARTIN Lamas (3.0%
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dAi?)MngR(* "%2 27 Huallaga 147%}
\ San Martin (1.4%)
%4_,5 Bellavista (1.3%
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El Dorado 0.6%}
;f;»\% M. Caceres (0.6%,
/ JUNIN
\27 5%}9
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Jaén (7.3%) 1 q CUSCO\‘}
Cutervo (0.6%) 116.8%,
San Miguel (0.2%) L
Chota (0.1%) "“f” Provincias

La Convencion (14%j

Provincias i Calca (2.8%)

Chanchamayo (17.1%)
Satipo (10.4%)

Nota. Principales nodos de produccién de café [Imagen], Linea de Base del Sector Café

en el Perd, https://www.midagri.gob.pe/portal/download/2017/pncafe/sector-cafe-

peru.pdf

En el Perq, el café es el principal producto agricola de exportacion, en el 2020 se
exportd USD 638MM (Asociacién de Exportadores,2021) y en el 2021, el Per( se
consolid6 como uno de los principales paises exportadores de café en el mundo, entrando
a 44 mercados internacionales atraidos por la calidad y aroma de las variedades de nuestro
café (Diario El Peruano, 2021). El café natural se encuentra entre los 10 principales
productos que exporta nuestro pais, después de los minerales, gas natural, harina de
pescado, entre otros. Sin embargo, pese a estar en el Top10 de productos de exportacion,
el consumo anual per-cépita de café es de 131 tazas, muy por debajo de otros paises como
Brasil (500 tazas), Colombia (230 tazas) y Chile (160 tazas).

Como se menciond previamente, existen un poco mas de 100 cafeterias de
especialidad en Lima, las cuales buscan resaltar las propiedades de los granos de café en
cada bebida; es por ello que cuando un cliente acude a una de estas cafeterias, el barista
se preocupa por explicar al cliente el origen del grano café, las caracteristicas que le

agregan los procesos del despulpado y fermentacion, asi como el tueste y el método mas
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adecuado a utilizar. Por otro lado, las cafeterias tradicionales se enfocan méas en los
servicios de postventa, tales como: instalaciones comodas, wifi, entre otros; que en
resaltar las propiedades del mismo café. Por otro lado, una de las caracteristicas de las
cafeterias de especialidad es que suelen realizar catas de café, muchas veces el barista
prepara la taza de café en la misma mesa del cliente para involucrarlo en el proceso de
infusion de la bebida.

En el trabajo de campo se identificé que el principal dolor en las personas que
consumen café natural es que quieren preparar y degustar una buena taza de café; sin
embargo, no saben como realizar una preparacion adecuada o no encuentran la variedad
de café que mas les gusta. Lamentablemente, en el Pert, hay muy pocos lugares donde
se puede aprender dicha técnica; asimismo, se tiene que invertir tiempo en buscar un lugar
donde adquirir la variedad de café que se desea — usualmente son las cafeterias de
especialidad.

Sin embargo, por el nimero reducido de cafeterias de especialidad en Lima, la
reducida oferta de variedades de cafés en el mercado local y la falta de conocimiento en
el uso de los métodos de extraccion, hacen que se incremente la brecha en la cultura
cafetalera del pais. Como consecuencia, la difusion del uso de los métodos de extraccién
es baja, generando que el cliente experimente con la preparacion del café natural, al
obtener un mal resultado, se inclinan a buscarlo en una cafeteria tradicional. Del mismo
modo sucede con la variedad de café que se oferta en el mercado limefio, el tiempo
empleado en adquirir la variedad de café que mas le agrade al cliente es alto, por lo que
se convierte en el costo de oportunidad del cliente.

Por lo tanto, el bajo consumo de café en el pais se puede explicar como resultado
del escaso posicionamiento del café natural en el mercado interno, la baja difusion de los
beneficios del café, las pocas cafeterias de especialidad en Lima, la escasa variedad de
café que se comercializan en las principales cafeterias y la falta de conocimiento del uso
de los métodos de extraccion en la preparacion del café. La conjuncion de todas estas
variables hace que las personas que consumen café natural tengan una necesidad
insatisfecha, la cual suelen cubrir con productos sustitutos como los cafés de mala calidad
que se venden en algunas cafeterias tradicionales o centros de conveniencia.

El presente trabajo busca compartir el conocimiento de las técnicas de los
métodos de extraccion de café con el objetivo de impulsar el consumo de café natural;
asimismo, busca revalorizar el grano de café introduciendo nuevas variedades de cafés.

Lamentablemente, las restricciones sanitarias redujeron la baja oferta que existia en el
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mercado limefio; sin embargo, en el Gltimo afio se ha observado una recuperacion en el
sector de restaurantes / cafeterias y un crecimiento solido en el comercio electrénico del
café.

Asimismo, en el trabajo de campo se identificd que, en el mercado limefio, el
sabor amargo Yy los supermercados estan asociados el café natural; cabe mencionar que
segun la escala Asociacion de Cafés Especiales de América (SCAA) existen 9 grupos de
sabores, siendo el amargo el que predomina en un café tostado oscuro, pero no es
necesariamente es el méas 6ptimo si se quiere percibir los sabores y olores de la bebida.
Asimismo, en el supermercado se encuentra una oferta limitada de café natural, pero no

es necesariamente el lugar méas éptimo para adquirir un café de calidad.

1.1.2 Motivacion

El presente trabajo busca contribuir con el posicionamiento del café peruano en el
mercado local, ensefiando las técnicas basicas para preparar el café de especialidad a
través de una aplicacion mavil y poder disfrutar la experiencia de las cafeterias de
especialidad en la casa hogares u oficinas del consumidor. Asimismo, busca dar a conocer
la diversidad de granos de café que se cultivan en nuestro pais, comercializarlos en una
plataforma digital y difundir los principales beneficios que ofrece esta bebida.

Por otro lado, se apoyara e impulsara la produccién de café nacional para evitar
la desaparicion de las fincas cafetaleras o su conversion en plantaciones de hojas de coca;
para ello, nuestro compromiso con la comunidad esta basado en la estrategia “Sin to Win”
con el objetivo de crear lazos duraderos con las comunidades cafetaleras. Se espera que
estas acciones en conjunto con la tecnologia a usar en el corto y mediano plazo puedan
contribuir a reducir el consumo de café soluble o café importado y se fomente los
proyectos de investigaciéon e innovacion que promuevan el consumo de café natural

peruano.

1.1.3 Justificacion

Se ha identificado, en el mercado peruano, una oportunidad de negocio en el que se
propone brindarle al cliente la experiencia que ofrecen las cafeterias de especialidad a
través de una aplicacion mavil, asi como ofertar una amplia gama de variedad de cafes

naturales tostados y molidos. Esta oportunidad estd soportada por un manual interactivo



que permite personalizar la preparacion de la bebida y un sistema de recomendacion que
brindara una oferta personalizada en la comercializacion de las bolsas de café.

Asimismo, esta oportunidad esta alineada a la proyeccion de Statista, la cual
asevera que para el 2025 se incrementara en un 26% el consumo per-cépita con respecto
al 2020. Del mismo modo, también esta alineada con el incremento de la facturacion del
e-commerce de cafeé, el cual tuvo un crecimiento de 76 millones de soles del 2016 al 2020
(Cafelab, 2021) y con el cambio en la composicidn de los grupos etarios en el consumo
de café, siendo los millennials los que presentan mayor crecimiento en el consumo.
Aproximadamente el 25% de la poblacion urbana del Peru pertenecen a este grupo etario,
son considerados como nativos digitales y en la mayoria de casos poseen un smartphone
con acceso a internet y redes sociales; el no considerarlos representaria perder el 45% del
mercado de café natural en el Per( (Junta Nacional del Café, 2022).

Por lo tanto, este producto esta orientado a las personas que consumen café
natural, que, por su propio ritmo de vida, no tienen tiempo para ir a una cafeteria de
especialidad o no saben usar correctamente los metodos de extraccion, pero que siempre
estan buscando apreciar las notas que este grano puede ofrecer en una taza de café. En
ese sentido, se viene teniendo conversaciones con seis fincas para asegurar la variedad
en la oferta, estas fincas son: Finca la Bermeja (Cajamarca), Finca Velasquez (Junin),
Finca Chiriloma (Cusco), Finca Timbuyacu (Amazonas) Finca Churupampa (Cajamarca)
y Finca Sol Radiante (Puno). EIl objetivo es convertirlos en socios estratégicos,
asegurando un precio justo y apoyando en el desarrollo sostenible de las comunidades
cafetaleras a través de capacitaciones en gestion de empresas y finanzas personales.

Se espera que estas acciones dinamicen el ecosistema del café y ayuden a impulsar
el consumo de café natural peruano, dando a conocer los diversos aromas, olores, sabores
y texturas que se pueden extraer del grano de café. Asimismo, también se espera que la
tecnologia comience a jugar un rol importante en el proceso productivo y de

comercializacion a fin de ser mas eficientes y asegurar la trazabilidad en cada etapa.

1.1.4 Competencia

Actualmente la oferta de café en el mercado peruano es amplia pero muy poco
especializada, la gran mayoria de comercios brindan un café estdndar con un Unico
tostado, el cual no permite degustar las diferentes notas de los granos de cafés.

Entre los principales competidores tenemos:



a. Cafeterias Tradicionales: Cafeterias que vienen funcionando por bastante tiempo y
ofrecen el café preparado por una maquina de espresso. Estas maquinas funcionan a 9
bares de presion y tienen un tiempo de extraccion de los componentes del café de
aproximadamente 30 segundos. Se puede obtener tres variaciones, las cuales son:
Espresso, Ristretto y Lungo. Entre los principales representantes tenemos: Starbucks,
San Antonio, Juan Valdez café, Rovegno, entre otros; y entre sus principales productos

encontramos: Café Americano, Cappuccino, Espresso, entre otros.

En este tipo de cafeterias, la experiencia que se le brinda a cliente no se basa
en la experiencia sensorial del café, por el contrario, se basa en la experiencia de
compra del cliente; por tal motivo, enfatizan la amabilidad del personal, la comodidad
de la cafeteria, servicios de wifi o electricidad, entre otros. No hacen mucho énfasis
en presentar al cliente diversas variedades de café para que pueda elegir el perfil de su
bebida, por el contrario, este tipo de cafeterias unan un solo grano de café y lo tuestan
a nivel muy oscuro para que predomine el sabor amargo; por otro lado, las cafeterias
tradicionales usan maquinas espresso, por lo que la difusién de los métodos de

extraccion y su uso es nula.

El Customer Journey seria de la siguiente manera: el cliente realiza y paga su
pedido en la caja, para la entrega de su bebida puede acercarse a la zona de despacho
o esperar en los sillones a que lo llamen. Si consume la bebida dentro de la cafeteria,
puede usar las mesas disponibles, el wifi de la cafeteria y las revistas o periédicos
disponibles. Asimismo, en el benchmarking de la Tabla 1.1 se observa que, en las
cafeterias tradicionales, las categorias mas resaltantes son: Servicio postventa y

Promociones.

Casi todas las cafeterias se han adaptado a la digitalizacion y han lanzado sus
propios e-commerce 0 se apoyan en empresas de Ultima milla, dando la opcion para
que el cliente pueda acercarse al establecimiento a recoger su pedido o se lo puedan
enviar a su ubicacion actual; sin embargo, la oferta de estas cafeterias con respecto a
la variedad de sabores del café sigue siendo muy acotada, por lo que el consumidor no

puede disfrutar la experiencia sensorial que brinda un café de especialidad.

En el extranjero, cafeterias como Starbucks han adaptado la tecnologia al
Customer Journey usando la aplicacion mavil para realizar la compra de café, recarga

de la bebida, obsequios de gift card por cumpleafios, entre otros. En algunos locales



como el Starbucks Reserve Roastery New York ubicado en 61 9th Ave, New York, se
ofrece una experiencia totalmente distinta ya que cuentan con una amplia variedad de
cafés provenientes de diferentes paises, ademas, el consumidor puede estar presente
en el proceso del tostado y molido, asi como puede usar la realidad aumentada que se
encuentra en la aplicacion movil para ser testigo del arte y la ciencia de la artesania
del café y la reposteria artesanal. Por el contrario, cafeterias como Juan Valdez, en
Colombia, siguen funcionando de la manera tradicional, el uso de la tecnologia es muy
incipiente, aunque cuentan con la opcion de hacer pedidos por la aplicacion movil,

pero esta modalidad de compra no es muy frecuente.

. Cafeterias de Especialidad: Son cafeterias que explotan las propiedades del grano de
café como: el lugar de origen, nivel de tostado, molienda y método adecuado; para
infusionar de la mejor manera y tener una experiencia Unica de olores, sabores y
texturas. Entre los principales representantes tenemos: Neira café lab, The Coffee
Road, Origen Tostadores de Café, entre otras; y entre sus principales productos

encontramos: V60, Aeropress, Kalitta, Chemex, entre otros.

En este tipo de cafeterias, la experiencia del cliente se enfoca en la experiencia
sensorial que brinda el café; por tal motivo, estas cafeterias tienen un barista que
muestra las variedades de café con las que trabajan, dan una pequefia explicacion del
grano que van a usar para preparar la bebida, explica la diferencia entre los distintos
métodos de extraccion del café y algunas veces prepara la bebida delante del cliente
para que pueda apreciar los olores que se obtienen al infusionar el café molido con el
agua caliente. Por lo tanto, estas cafeterias buscan ampliar la oferta de las variedades
de café y fomentar el uso de los métodos de extraccidn para preparar una taza de café;
lamentablemente son muy pocas las cafeterias de especialidad en Lima y no son muy

conocidas.

El Costamar Journey seria de la siguiente manera: el consumidor se acerca a
la cafeteria de especialidad, el barista se acerca a su mesa y le pregunta que sabores
espera encontrar en el café que esta a punto de tomar, de acuerdo a la respuesta de
cliente el barista siguiere un par de opciones para que el cliente pueda elegir, asi como
el método de extraccion que mas se adecue. Una vez seleccionado el café a usar y el
método de extraccion a usar, el barista muele los granos de café y se acerca con todos
los implementos a la mesa del consumidor para infusionarlos. Posterior a ello, el

cliente se acerca a la caja para pagar por la bebida. Asimismo, en el benchmarking de
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la Tabla 1.1 se observa que, en las cafeterias de especialidad, las categorias mas
resaltantes son: Variedad de los granos de cafée, niveles de tostado y experiencia

sensorial.

De las pocas cafeterias de especialidad que han implementado el e-commerce,
solo se comercializa el café molido en bolsas de 250 gramos. La mayoria de estas
cafeterias atiende al publico de manera presencial ya que parte de la experiencia es
sentir la fragancia del café recién molido y el aroma cuando la bebida se estd

infusionando.

c. Supermercados: Establecimientos donde venden productos de consumo masivo. Por
lo general venden 3 0 4 marcas de café molido y de tostado oscuro, no es posible
encontrar variedad de café. Entre los principales representantes tenemos: Plaza Vea,
Wong, Metro, entre otros.

La experiencia del cliente es netamente transaccional, en estos
establecimientos hay muy poca variedad de café que se ofertan y la informacion

sobre el café y sus formas de preparacion es nula.

El Customer Journey seria de la siguiente manera: el consumidor se acerca al
supermercado, escoge el café molido de las opciones que existen en la gondola y se

acerca a la caja para realizar el pago.

d. E-Commerce: Tiendas de comercio electrénico donde se ofrece café molido de
diversas fincas cafetaleras del Per(, asimismo, se comercializa los métodos o
accesorios para poder preparar un café de especialidad. Entre los principales

representantes tenemos: Cafeteina, Café Compadre, entre otros.

La experiencia del cliente es netamente transaccional. Si bien es cierto, en el
e-commerce se puede encontrar mayor variedad de café que en una cafeteria de
especialidad, la debilidad de este canal es que no ofrece informacién sobre la

metodologia de los métodos de extraccion de café y no intenta difundir su uso.

El Customer Journey seria de la siguiente manera: El cliente ingresa a través
de una computadora o un celular a la pagina web del e-commerce, selecciona el café
molido a comprar y lo agrega al carrito de compras, seguidamente realiza el checkout

donde ingresa la direccidn de entrega y realiza el pago online.
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En Estados Unidos, el ecosistema del café estd un poco més desarrollado y se
observa mayor diversidad en la oferta de café y formatos de presentacion; asi mismo,
se apoya en la tecnologia para soportar el proceso de produccion y el proceso de venta.

Entre las principales empresas tenemos:

e Steeped coffee: E-commerce de café de especialidad en bolsas filtrantes y

accesorios.

e Bottomless: Venta de café por suscripcion que usa tecnologia IoT para la reposicion

de la bolsa de café.

e Craft Coffee: E-commerce de café recién tostado que iguala el precio de los cafés

que se ofrecen en los supermercados.

e Yes Plz: E-commerce de café en la que cada semana se tuestan y comercializan un

tipo blend.

En la Tabla 1.1 se muestra un benchmarking de los principales atributos de los
principales actores del ecosistema del comercio de café en nuestro pais, asi como la

propuesta del presente proyecto.

Tabla 1.1

Atributos de las empresas del ecosistema del comercio de café

. - Cafeteria Cafeteria de Propuesta del

Atributos del servicio .. L Supermercados  E-commerce

Tradicional Especialidad Proyecto
Variedad de granos de café Poca variedad Mucha variedad Poca variedad Mucha variedad Mucha variedad
Nivel de Tostado: Ligero, Medio, Tostado Tostado: Tostado Tostado: Tostado:
Oscuro Oscuro Ligero, Medio, Oscuro Ligero, Medio, Ligero, Medio,
Experiencia sensorial Casi nula Alta No cuenta No cuenta Alta
Catas de café No cuenta Si No cuenta No cuenta No cuenta

. . Fisico/e- Fisicole- Fisicole-

Tipo de comercio e-commerce  e-commerce

commerce commerce commerce
S-erV|C|o postventa: wifi, uso de Si Si No cuenta No cuenta No cuenta
sillones, entre otros
Capauta_mon: Manual de_ No cuenta  Formato video  Nocuenta  Formato video Forma_to
preparaciones, informacion sobre el Interactivo
Promociones Alta Baja Baja Baja Media
Sistema de Recomendacion No No Si No Si

>
CRM si No si No Sienla
segunda etapa
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CAPITULO II: FUNDAMENTOS TEORICOS

2.1  Desarrollo de la aplicacion movil

El desarrollo de la aplicacién movil estard a cargo de la empresa Peri Apps, empresa

lider en este sector, en el Anexo 2 se encuentra la cotizacion y el tiempo de entrega del

producto final. Asimismo, en los costos iniciales del proyecto se ha considerado S/.

39,000 soles que corresponden al desarrollo de la aplicacion movil. La empresa se

compromete a proveer el cddigo fuente, por lo que no existe costos de licencia; en caso

la aplicacion mévil requiera mantenimiento o actualizacion, Perll Apps se encargara de
proveer este servicio y sera cotizado segun los requerimientos solicitados; sélo el CTO
del equipo sera en el cargado del monitoreo y ejecucion del proceso de recomendacion.

Por lo tanto, los uUnicos costos relacionados con la tecnologia seran los del Cloud

Computing.

Para fines del presente informe se propondrad el diagrama de casos de uso,
diagrama de componentes, arquitectura de microservicios y el modelo de base de datos
que deberian ser implementados.

Para explicar la funcionalidad de la aplicacion movil se presenta el diagrama de
Caso de Uso en la Figura 2.1; se observa las dos principales funcionalidades:

e Consulta del manual interactivo de café de especialidad: En la aplicacién mavil, el
usuario podra revisar seis métodos de extraccion de café, los cuales son: Chemex,
Aeropress, Moka, Prensa Francesa, V60 y Kalita. Asimismo, el usuario podra
personalizar la preparacion de la bebida en funcion a la cantidad de tazas que desea
preparar o la concentracion de café que se desea en la bebida. Por Gltimo, la aplicacion
movil mostrard los pasos que el usuario debe seguir para preparar un café de

especialidad.

e E-commerce: En la aplicacion movil, el usuario podra revisar el catdlogo de productos
que se ofrece, actualmente se ofrecen cafés de seis fincas, las cuales son: Finca la
Bermeja, Finca Chiriloma, Finca Velasquez, Finca Timbuyacu, Finca Churupampa,
Finca Sol Radiante, ademas de los principales métodos de extraccion y los cafés que
el sistema de recomendacién sugiere a cada cliente. Esta seccion permite agregar o

eliminar los productos en el carrito de compras, revisarlos y realizar la compra
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Figura 2.1

Diagrama de Caso de Uso del proyecto
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Para el desarrollo de la aplicacion, se disefiard los microservicios con el patron
Domain Driven Design (DDD) - Bounded Context; el cual busca que los servicios sean
cohesivos, poco acoplados y que responden a las capacidades del negocio, a través de la
cooperacion del personal que dominan el ecosistema del café y el personal con
habilidades técnicas. Asimismo, la arquitectura serd Serverless, la cual permitira
escalabilidad en la capacidad de procesamiento debido a la elasticidad y asignacion
dindmica de los recursos computacionales. El principal componente es este tipo de
arquitectura es la Lambda y la principal caracteristica es el aumento de la capacidad en
funcion a la demanda; asimismo, si existe sobrecarga o algin componente defectuoso, la
lambda balance la carga hacia un componente que se encuentra libre. Otro componente
no menos importante es el WAF, que es la proteccion de primera linea que tiene la
aplicacion mavil. Esta se encarga de bloquear y filtrar las solicitudes que generen trafico
inusual.

Para tener una vista a alto nivel del sistema y las relaciones de dependencia entre
sus componentes se presenta el Diagrama de Componentes en la Figura 2.2. Una pequefia
descripcion del diagrama es: el componente Usuario requiere revisar el manual o comprar
café, estas necesidades van a ser satisfechas por los componentes Manual Barista y
Carrito Cafe; asimismo, el componente Carrito Compra necesita mostrar los productos,

los componentes Catalogo y Recomendacidn se los proveen. Por Gltimo, el componente
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Cuenta necesita el input del componente Orden, que a su vez depende directamente del

componente Carrito Compras.

Figura 2.2

Diagrama de Componentes del proyecto

Catdlogo.dll Recomendacién.dll
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o
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La aplicacion mdvil usara la arquitectura Serverless y tendra cuatro capas, las cuales

son: capa de presentacion, capa de aplicacion, capa de dominio y capa de infraestructura.
A continuacién, se detalla cada una de las capas. Del mismo modo, en la Figura 2.3 se
detalla la arquitectura de la solucion propuesta.

e Capa de presentacion: Es la parte del front-end de la aplicacion mavil, se encarga de

la interaccién con el usuario.
e Capa de Aplicacién: Define las tareas que la aplicacién movil tiene que realizar.
e Capa de Dominio: Contiene la l6gica del negocio que se va a implementar.

e Capa de Infraestructura: Brinda soporte a la comunicacion entre las diversas capas y
provee persistencia para el dominio. También es responsable de la comunicacién con

sistemas externos.

Pese a que la arquitectura monolitica es mas facil de desarrollar, probar e

implementar; esta decision se basa en la escalabilidad, nivel de adaptacion, independencia
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del servicio y mantenimiento que brinda la arquitectura de microservicios. Cabe
mencionar que el manual interactivo se encontrard programado en la aplicacion movil,
por lo que, ante cualquier actualizacién, se deberé descargar la nueva version disponible
en el Play Store (Android) / App Store (10S).

Figura 2.3
Arquitectura de la aplicacion movil

Capa Presentacion

Aplicacion movil

Capa Dominio JI
Entidades de dominio:
- Usuario - Recomendacién - Orden
- Catalogo - Carrito Compras
Capa Infraestructura i }
Persistencia Modelo de datos Servicios externos

> .
m Pasarela de pagos: Culqui

Para asegurar la confiabilidad del sistema, se aplicara redundancia a través de dos
nodos a fin de garantizar la disponibilidad del servicio. Es recomendable que cada
microservicio consuma su propia base de datos, pero por reduccion de costos y por
encontrarse en la fase inicial del proyecto, se usara solo dos bases de dato, la primera sera
una Amazon Aurora MySQL para la base transaccional y la segunda ser4 una Amazon
RDS for MySQL para el sistema de recomendaciones. Se hace esta distincion debido a
que Amazon Aurora MySQL usa 2 nodos para asegurar la alta disponibilidad. Por otro

lado, para velar por la seguridad y confidencialidad de los datos se configurara el API
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Gateway con un maximo de 50 invocaciones por segundo y 1,000 invocaciones por dia;
asimismo, el WAF (firewall) protege la aplicacion mavil contra los ataques externos y a

la vez monitorea las solicitudes.

Figura 2.4

Interaccion de Microservicios del proyecto
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En la Figura 2.4 se muestra la interaccion de los 5 microservicios que consumira

el aplicativo mdvil. A continuacion, se detalla los componentes del microservicio:
e APl Gateway: Gestiona el trafico del procesamiento de las APIs. Asimismo,
contribuye con la seguridad de la aplicacion evitando los ataques de denegacién de
servicio poniendo un maximo de invocaciones, en el presente caso se estd

considerando 20,000 invocaciones al mes.

e Microservicio Usuario: Inicia sesion en la aplicacion mdvil. La base de datos debe

contener: el usuario de Facebook o el usuario registrado con la contrasefia encriptada.

e Microservicio Catalogo: Muestra los productos que estan disponibles para vender. La
base de datos debe contener: el identificador del producto, descripcion del producto,
precio de venta y stock.
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e Microservicio Recomendacion: Muestra los productos a recomendar a cada cliente.
La base de datos debe contener: el identificador del cliente, el identificador del

producto, descripcion del producto, precio de venta y stock.

e Microservicio Carrito de Compras: Muestra la lista de productos a comprar. La base

de datos debe contener: el listado de producto y el precio de venta

e Microservicio Orden: Muestra el resumen de la compra. La base de datos debe

contener: Estado de la orden, monto pagado, direccion de entrega, horario de entrega,
¢ Quegue Services: Permite la comunicacion entre los microservicios.

Como se menciono previamente, en relacion a los costos de tecnologia asociados a la
operacion, sélo se considera el servicio de AWS para el Cloud Computing, por lo que no
se necesita un enlace dedicado para ir “on-premise”. Se debe tener en cuenta que la fase
de desarrollo durara del mes 0 al mes 4, la fase de calidad a partir del mes 3 en adelante
y el ambiente de produccion del mes 6 en adelante. En la Tabla 2.2 se muestra el detalle
de los servicios a contratar en el AWS para el ambiente de produccion; del mismo modo,
en la Tabla 2.3 se muestra el detalle de los servicios a contrata en el AWS para el ambiente
de calidad, por ultimo, en la Tabla 2.3 se muestra el detalle de los servicios a contratar en
el AWS para el ambiente de desarrollo.

Las caracteristicas de los servicios a contratar en el AWS responden a las
transacciones que se espera tener en el quinto afio y teniendo en cuenta la elasticidad que
provee la arquitectura serverless. Asimismo, la arquitectura propuesta sera activo-pasivo,
la regién principal manejara todo el trafico y la region secundaria estard inactiva
recibiendo datos de replicacion todos los dias y una sola vez por dia. Se opta por esta
opcion debido a los bajos costos y por ser sencilla de implementar.

El soporte tecnoldgico estara a cargo de la empresa Perd Apps, la cual al ser
“reseller”, provee los servicios de AWS cobrando una comision de 2% de la facturacion
total; por lo tanto, la facturacion de los servicios de Amazon es local. En la Tabla 2.1 se
detalla la inversion en recursos tecnolégicos. EI CAPEX estara conformado por el
servicio del desarrollo de la aplicacion movil y el OPEX estara conformada por la
infraestructura contratada en el AWS y por el mantenimiento anual (0 a demanda) que

realizara la empresa contratada.
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Tabla 2.1

Inversion Total en Recursos Tecnologicos en el primer afio

Meses
= 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
CAPEX 15,600 = = 11,700 = = 11,700 = = = = = = 39,000
Desarrollo de la aplicacion movil 15,600 11,700 11,700 39,000
OPEX - 675 675 675 675 697 697 850 850 850 850 850 1,850 10,196
Infraestructura AWS 662 662 662 662 683 683 834 834 834 834 834 834 5,016
Comision Reseller (Peru Apps) 13 13 13 13 14 14 17 17 17 17 17 17 180
Evaluacidn y mantenimiento anual o a demanda 1,000 1,000
Internet
TOTAL 15,600 675 675 12,375 675 697 12,397 850 850 850 850 850 1,850 49,196

Tabla 2.2

Servicios contratados en Amazon Web Services para ambiente de produccién

Servicio

Cantidad

Caracteristica

Disponibilidad

Costo Mensual Costo 6 meses

{UsD)

{usD)

Amazon APIGateway

- Tamafio promedio de cada solicitud (34 KB)
- Solicitudes (20,000 por mes)

99.95%

0.02

0.12

AWS Lambda

12

- Tamafio promedio de cada solicitud (34 KB)
- Solicitudes (20,000 por mes)

99.95%

Amazon Aurora MySQL

- Utilizacidn (solo bajo demanda) (50
%Utilized/Month)

-vCPU: 2

-2 nodos

- Multiregion

- Memory: 8 GiB

- Modelo de precios (OnDemand)

- Exportacion 0.5GB

- Copia de Seguridad (1GB)

99.99%

115.75

718.50

Amazon RDS forMySQL

- Utilizacidn (solo bajo demanda) (40
%Utilized/Month)

-vCPU: 2

- Multiregion

- Memory: 4 GiB

- Modelo de precios (OnDemand)

- Exportacion 0.5GB

- Copia de Seguridad (1GB)

99.50%

77.66

465.96

Amazon Simple Queue Service
(sas)

Solicitudes de cola estdndar (0.02 millones
por mes)

99.90%

Amazon CloudWatch

99.90%

0.90

5.40

AWS WebApplicationFirewall
(WAF)

- Ndmero de listas de control de acceso web
(ACL web)utilizadas (1 por mes)

99.95%

5.00

30.00

Amazon Route 53

- Zonas alojadas (1)
- Registros adicionales en zonas
alojadas(5000)

100.00%

0.50

3.00

Elastic LoadBalancing

MNumero de balanceadores de carga de
aplicaciones (1)

99.90%

16.47

98.82

Amazon Elastic IP

Cantidad de instancias EC2 (2)
MNumero de EIP por instancia (1)

99.95%

Amazon Simple Storage Service
(s3)

Almacenamiento de S3 Estandar (1 GB por
mes)
DT Salida: Internet (1 GB al mes)

99.90%

0.11

0.66

AWS Data Transfer (salida)

2 descargas mensuales (Tamafio BD: 221KB)
1GB

99.90%

0.09

0.54

AWS Data Transfer (Multi region)

Sincronizacion 1 vez cada dos horas (Tamafio
BD TRX: 221KB, BD Usuario: 120KB, DB
Catalogo: 108KB)

1GB

0.02

0.12

Total

99.09%

220.52

1,323.12
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Tabla 2.3

Servicios contratados en Amazon Web Services para ambiente de calidad

ici : i , - Costo M | Costo2
Servicio Cantidad  Caracteristica Disponibilidad
{(usD) {(UusD)
- Tamafio promedio de cada solicitud (34 KB)
Amazon APIGateway 1 - Solicitudes (20,000 por mes) 99.95% 0.02 0.04
- Tamafio promedio de cada solicitud (34 KB)
AWS Lambda 5 - Solicitudes (20,000 por mes) 99.95%

- Utilizacion (solo bajo demanda) (50
%Utilized/Month)
-vCPU: 2
-2nodos
- Multiregion
- Memory: 8 GiB
- Modelo de precios (OnDemand)
- Exportacion 0.5GB
Amazon Aurora MySQL 1 - Copia de Seguridad (1GB) 99.99% 119.75 239.50
- Utilizacion (solo bajo demanda) (40
%Utilized/Month)
-vCPU: 2
- Multiregion
- Memory: 4 GiB
- Modelo de precios (OnDemand)
- Exportacion 0.5GB

Amazon RDS forMySQL 1 - Copia de Seguridad (1GB) 99.50% 38.83 77.66
Amazon Simple Queue Service Solicitudes de cola estandar (0.02 millones

(sas) 1 por mes) 99.90%

AWS WebApplicationFirewall - Numero de listas de control de acceso web

(WAF) 1 (ACL web)utilizadas (1 por mes) 99.95% 5.00 10.00

- Zonas alojadas (1)
- Registros adicionales en zonas

Amazon Route 53 1 alojadas|5000) 100.00% 0.50 1.00
Mumero de balanceadores de carga de

Elastic LoadBalancing 1 aplicaciones (1) 99.90% 16.47 32.94
Almacenamiento de S3 Estdndar (1 GB por

Amazon Simple Storage Service mes)

(53) 1 DT Salida: Internet (1 GB al mes) 99.90% 0.11 0.22
2 descargas mensuales (Tamafio BD: 221KB)

AWS Data Transfer (salida) 1 1GB 0.09 0.18

Total 99.04% T 180.68 361.36

Para los servicios contratados en el AWS, se esta considerando que sean multirregion,
la solucidn estara desplegada en Ohio, en caso se presente una interrupcion en el servicio,
se activard en Virginia. La eleccion de estas zonas responde a sus cortos tiempos de
respuesta, ademas, Virginia suele ser una de las primeras regiones donde Amazon lanza
sus actualizaciones. Por otro lado, debido al uso de multirregién, la utilizacion de 2 nodos
para la base de datos y los Acuerdos de Nivel de Servicio de los componentes contratados,
se considera que la aplicacion mavil va a tener una disponibilidad, en el Anexo 2 muestra
los contratos de nivel de servicio de los componentes mencionados. Por lo tanto, para el
ambiente de produccion el Acuerdo de Nivel de Servicio tiene una disponibilidad del
99.09%. Para el calculo de este indicador no se considera como ruta critica a los
componentes de Route53y S3, el primero por tener un SLA de 100% Y el segundo porque

de cara al cliente, la aplicacion maévil puede seguir funcionando con este servicio caido;
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el impacto seria que no se mostrarian las imagenes en el catalogo productos. A
continuacion, se detalle el calculo del indicador:

SLA = SLAp| Gateway * SLALamaa * SLApurora * SLAgps * SLAsgs * SLAwar * SLA oadpaiancing
* SLAgiasticip
SLA = 99.95% * 99.95% * 99.99% * 99.50% * 99.90% * 99.95% * 99.90% * 99.95%
SLA = 99.09%

Tabla2.4

Servicios contratados en Amazon Web Services para ambiente de desarrollo

Costo Mensual Costo 4 meses

Servicio Cantidad  Caracteristica Disponibilidad
{(usD) {(UusD)

- Tamafio promedio de cada solicitud (34 KB)
AWS Lambda 5 - Solicitudes (20,000 por mes) 99.95%
- Utilizacion (solo bajo demanda) (50
%Utilized/Month)
-vCPU: 2
-2nodos
- Multiregion
- Memory: 8 GiB
- Modelo de precios (OnDemand)
- Exportacion 0.5GB
Amazon Aurora MySQL 1 - Copia de Seguridad [1GB) 99.99% 119.75 479.00
- Utilizacion (solo bajo demanda) (40
%Utilized/Month)
-vCPU: 2
- Multiregion
- Memory: 4 GiB
- Modelo de precios (OnDemand)
- Exportacion 0.5GB

Amazon RDS forMySQL 1 - Copia de Seguridad (1GB) 99.50% 38.83 155.32

Amazon Simple Queue Service Solicitudes de cola estandar (0.02 millones

(sas) 1 por mes) 99.90%
Mumero de balanceadores de carga de

Elastic LoadBalancing 1 aplicaciones (1) 99.90% 16.47 65.88
Almacenamiento de S3 Estandar (1 GB por

Amazon Simple Storage Service mes)

(53) 1 DT Salida: Internet (1 GB al mes) 99.90% 0.11 0.44
8 descargas mensuales (Tamafio BD: 34KB)

AWS Data Transfer (salida) 1 1GB 0.09 2.88

Total 99.14% T 175.16 700.64

Asimismo, en la Tabla 2.5 se muestra una proyeccion del consumo en Cloud para los
préximos 5 afios, los cuales estan considerados en la partida de gastos administrativos del
Estado de Resultados.
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Tabla 2.5

Proyeccion del consumo en Cloud del proyecto

ANO 1 2 3 4 5
Cantidad de transacciones Unidades Unidades Unidades Unidades Unidades
Pronostico de ventas anuales 4.000 4. 896 6.629 9.929 16.454
Prondstico de ventas mensuales 333 408 552 827 1.371
Transacciones no completas 37 45 61 91 151
Invocaciones por usuario 6 6 6 6
Interacciones por usuario incompeta 4 4 4 4 4
BD Transacciones en KB 55 88 105 144 221
BD Clientes en KB 120 123 127 130 132
BD 53 en KB 108 108 108 115 115
Consumo en recursos
COMPONENTES PRODUCCION 1 2 3 4 5
Amazon APIGateway (request) 3,760 4,602 6,231 9,333 15,467
AWS Lambda (request) 3,760 4,602 6,231 9,333 15,467
Amazon Aurora MySQL 1vCPU,8GB 1vCPU,8GE 1wCPU,8GBE 1vCPU,BGB 1wCPU, 8GE
Amazon RDS forMySQL 2vCPU, 4GB 2vCPU,4GB 2vCPU,4GB 2vCPU, 4GB 2 vCPU, 4GB
Amaron Simple Queue Service (SQS) - (request) 3,760 4,602 6,231 9,333 15,467
Amazon ClondWatch (metricas) 3 3 3 3 3
AWS WebApplicationFirewall (WAF) (relgas) 1 1 1 2 2
Amazon Route 53 (1 zona alojada v 10 registros) 1 1 1 1 1
Elastic LoadBalancing (nuevas TCP por segundo) 10 10 10 20 20
Amazon Elastic IP (2 instancias) 2 2 2 2 2
Amarzon Simple Storage Service (S3) - (descarga GB) 2.65 3.25 4.40 7.01 11.62
AWS Data Transfer (salida) 0.00 0.00 0.01 0.01 0.01
AWS Data Transfer (Multi region) 010" 011" 0.12” 013" 0.16
Consumo en USD
COMPONENTES PRODUCCION 1 2 3 4 5
Amaron APIGateway (request) 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4
AWS Lambda (request) - - - - -
Amazon Aurora MySQL 1,437.0 1,437.0 1,437.0 1,437.0 1,437.0
Amazon RDS forMySQL 5931.9 5931.9 5931.9 5931.9 931.9
Amarzon Simple Queue Service (SQS) - (request) - - - - -
Amazon ClondWatch (metricas) 10.8 10.8 10.8 10.8 10.8
AWS WebApplicationFirewall (WAF) (relgas) 60.0 60.0 60.0 120.0 120.0
Amarzon Route 53 (1 zona alojada v 10 registros) 6.0 6.0 6.0 6.0 6.0
Elastic LoadBalancing (nmuevas TCP por segundo) 197.6 197.6 197.6 198.5 198.5
Amazon Elastic IP (2 instancias) - - - - -
Amazon Simple Storage Service (S3) - (descarga GB) 1.3 1.3 1.3 1.3 1.3
AWS Data Transfer (salida) 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
AWS Data Transfer (Multi region) 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
2,647.1 2,647.1 2,647.1 2,707.9 2,708.0

Para el diagrama fisico se montara una estructura como se muestra en la Figura 2.6.
Para ello, en el AWS, debera tener tres VPC para los ambientes de desarrollo, calidad y
produccién; asimismo, dentro de cada una de ellas, deberad existir dos subredes. La
primera subred es pablica y se encontrara las lambdas que ejecutaran los microservicios
de cara a internet; por otro lado, la segunda subred es privada y se alojaran las bases de

datos. La conexion VPN para acceder a la base de datos sera “client to site”, se usara la
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herramienta OpenVPN desde un servidor pablico que cuente con un sistema operativo
Ubuntu / Linux, 2 vCPU de 2GB de RAM. El acceso al VPN se dara a través de una
conexién domeéstica a través del router de Movistar que usa tecnologia FTTH y de modelo
Askey RTF3505VW (HGU); esta conexion no es permanente y de aproximadamente
cuatro horas al mes, por ende, no se considera como gasto en el proyecto. Al ser una
conexion “client to site” todas las configuraciones estan hechas en cloud, por lo tanto, no
aplica caracteristicas del “site to site” tales como IPSEC 0 SSL

Figura 2.6

Diagrama Fisico del proyecto

- T ——
=
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Se considera necesario monitorear en tiempo real la solucion desplegada en la
nube a través del Amazon CloudWatch, haciendo seguimiento a métricas para identificar
las posibles causas de errores. Para poder montar toda la infraestructura, se contratara los
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servicios que provee Amazon Web Services (AWS) a través de Perui Apps, el costo para
el primer afio de la infraestructura es de S/. 8,362.8 y Perl Apps cobrarad una comision de
S/ 167.3 por brindar el servicio.

En la Tabla 2.3 se detalla las licencias de software a usar, como se menciond
previamente, se usara la version gratuita de Rapid Miner y PowerBI. Para mejorar el nivel
de servicio del sistema de recomendacion, en el mediano plazo, se migrara al lenguaje R

o Python, que son lenguajes de codigo abierto y ofrecen mayor versatilidad.

Tabla 2.3

Software a usar en el proyecto

Entregable Software Costo
Sistema de Recomendacion Rapid Miner Version Gratuita
Dashboard de Seguimiento  Power BI Version Gratuita

Por ultimo, para realizar un andlisis marginal de la rentabilidad enfocandose solo
en los costos tecnologicos tenemos:

Costos:

e Costo de Subida (gratis) y Descarga: 0.09 USD (Descarga de 1GB). Se realizaran dos
descargas al mes debido a que el sistema de recomendacion se corre de manera
quincenal para renovar las ofertas. La data a descargar corresponde a la base de
transacciones, tomando las transacciones mensuales del afio 5, la base deberia tener
1364 registros y pesar aproximadamente 221 KB, por lo tanto, la descarga mensual,

como méximo seria de 442 KB.

Ingresos:
e En el piloto se generaron 19 transacciones de compra que tuvieron recomendacion,
con un ticket promedio de 31 soles (7.9 USD).

Con el analisis marginal, se puede concluir que usando la tecnologia se puede ser
mas asertivo en la oferta de valor para los clientes; es decir, invirtiendo 0.09 USD se
puede generar ingresos de 7.9 USD.

Con respecto a la base de datos, se usard un modelo relacional, tal como muestra la
Figura 2.5, estara alojado en la nube usando el servicio de AWS, el cual crea una copia

de seguridad mensual de manera automatica. La data almacenada sera el input para el
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sistema de recomendacion. Adicionalmente se usara el almacenamiento S3 para guardar
las imagenes que corresponden al catalogo de productos y para el e-commerce.

Por otro lado, se debe tener en cuenta que el sistema de recomendacion es un proceso
independiente que se actualizara una vez al mes, por lo que se exportara los datos de la
base de datos en un archivo plano para llevarlo al software Rapid Miner, en donde se
analizara los patrones de compra y generara las nuevas reglas; del mismo modo, estas
reglas serdn cargadas en la base de datos que esta hosteada en el AWS. EIl proceso de
carga es gratuito y el proceso de descarga de los datos en el AWS tiene un costo de 0.09
USD por cada GB.

Figura 2.5
Diagrama Entidad Relacion de la Base de Datos del proyecto

| Metodo de Pago

CLIENTE
Boleta lid_Tarjeta (PK)
idCliente (PK) categoria
idBoleta (PK) Mombre fecha
fecha PC—H| Direccion idCliente (FK)
IdCliente (FK) Telefono
CompraHistorica

Detalle Boleta

Producto Categoria
ldDetallzBoleta IdProducto (PK) IdCategoria (PK)
Cant!dad Es—————H Descripcion H H Descripcion
Precio Precio IdProducto (FK)
Status_Pago Stock
idBoleta (FK)
ldProducto (FK)

2.2 Algoritmo de recomendacion

La principal diferencia del presente proyecto con los e-commerces radica en el sistema
de recomendacion que serad elaborado en base a Machine Learning, el cual permitira
personalizar la oferta de valor que se brindara a los clientes. Para ello, previamente se

definira algunos conceptos y el marco de trabajo.
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Figura 2.7

Tipos de algoritmos de aprendizaje automatico frente a aplicaciones del mundo real

Supervised
Learning

Machine

Learning

Nota. Tipos de algoritmos de aprendizaje automatico frente a aplicaciones del mundo
real [Imagen], Excelentes mapas mentales para el aprendizaje del aprendizaje

automatico https://vitalflux.com/great-mind-maps-for-learning-machine-learning/

El sistema de recomendacion pertenece al Aprendizaje no Supervisado tal como
se muestra en la Figura 2.1. Para elaborar el sistema de recomendacion usaremos la
técnica del Andlisis de la Cesta de Mercado, el cual tiene como premisa que los habitos
de consumo de las personas estan descritos en las correlaciones entre los productos que
usualmente compra. Por lo tanto, este analisis intenta conocer la probabilidad de que un
cliente adquiera el producto ‘Y’ dado que previamente adquirié el producto X’,
permitiendo descubrir las asociaciones entre los productos, la necesidad y el perfil de los
consumidores. Sin embargo, algunos autores sefialan que este algoritmo tiene un
problema y se presenta cuando un cliente nuevo comienza a comprar los productos, al no
tener un historial de compras, no se le puede generar una recomendacion hasta que no se
le asigne un perfil; a este problema se le conoce como Cold Start. En la mayoria de casos,
se soluciona solicitando al nuevo usuario completar una encuesta para determinar un
perfil inicial (Mejia y Estrada, 2018).

Para realizar el anélisis de la Canasta de Mercado primeramente se definen las
reglas de asociacion como las relaciones de coocurrencia entre dos 0 mas items de una

base transaccional. Se expresa de la siguiente manera: A - B, donde A es el evento
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antecedente y B el evento consecuente y su interpretacion es que después de ocurrir el
evento A, ocurrird el evento B (Goh y Ang, 2007a). Sin embargo, para la seleccion de las
reglas de asociacion se pueden emplear los siguientes algoritmos: A priori, Eclat, AlS,

SETM, FP-Growth, entre otros. A continuacion, una pequefia descripcién de cada

algoritmo.

e Algoritmo A priori: tiene un enfoque ‘bottom up’ e iterativo, la premisa es que todo
los elementos o conjunto de elementos superan el soporte minimo establecido por el
usuario, es decir, los elementos con bajo soporte y los grupos que los contengan no
van a ser considerados como reglas de asociacion (Goh y Ang, 2007b). Es facil de
implementar y entender, pero consume mucho recurso porgue recorre varias veces la

base de datos.

e Algoritmo Eclat: utiliza la basqueda a profundidad para encontrar las transacciones
con mayor frecuencia en la base de datos, a diferencia del algoritmo A priori, que
realiza la busqueda por amplitud. Por lo tanto, el algoritmo Eclat es mas eficiente en
el uso de recursos que el algoritmo A priori

e Algoritmo AIS: genera y cuenta elementos o conjunto de elementos en el proceso de
lectura de la base de datos, la principal desventaja es que genera grupos muy

atomizados que resultan ser irrelevantes.

e Algoritmo FP-Growth: Utiliza el FP-Tree como soporte para almacenar informacion
de los conjuntos de elementos frecuentes, esto permite reducir el consumo de recursos
ya que no se necesita crear las reglas candidatas o verificar su superan el umbral
definido.

Para el presente proyecto se usara el algoritmo FP-Growth para el anélisis de la Cesta
de Mercado, esta decision se basa en la eficiencia y la escalabilidad. Por lo tanto, una vez
definidas las reglas de asociacion, se definen los tres indicadores fundamentales para el

analisis de la Canasta de Mercado son (Musalem, A. et al., 2018):

1. Support: es la frecuencia de ocurrencia de un evento en relacion al total de
transacciones. Matematicamente, es la relacion de las transacciones de A y el total

de transacciones.

Transacciones A

S t(A) =
upport (4) Total de Transacciones
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2. Confidence: Es la probabilidad condicional de que ocurra el evento A y luego
ocurra el evento B. Cuanto mayor sea la confianza, mayor sera la probabilidad de

ocurrencia del segundo evento.

Transacciones Ay B

C d A—->B)=
onfidence(A = B) = 4 T de Transacciones que involucran A

3. Lift: Determina el grado de asociacion entre los eventos, es decir, el incremento

o reduccion que se da en el evento B luego de haber realizado el evento A.

Confidence (A - B)
Support (A)

Lift(A - B) =

Si interpretamos los tres indicadores en conjunto, podemos entender las
relaciones que existen entre los productos que el consumidor compra; es decir, estamos
extrayendo conocimiento a partir de los datos de las transacciones de los clientes. Este
tipo de conocimiento representa una ventaja competitiva para actividades de venta
cruzada o campanfas dirigidas.

Por otro lado, el sistema de recomendacion funciona de la siguiente manera: todos
los fines de mes se descarga la base de transacciones y se carga al Rapid Miner para que
ejecute el algoritmo de recomendacion, este proceso es manual e independiente. Se ha
tomado esta postura debido a que en el inicio de operaciones se busca reducir los costos
de operacion ya que, en los primeros afios, el volumen de las transacciones sea
relativamente bajo, por tal motivo, no requiere mayor inversion en licencia de softwares
o0 capacidad en la nube. Cuando la base de transacciones tenga al menos 100,000 registros
se automatizara el proceso de recomendacidn, se migrara el sistema de recomendacion al
lenguaje R o Python para que se integre con el aplicativo mavil; por altimo, se migrara
la base de datos a un NoSQL.

Para que el algoritmo genere las reglas de recomendacion, se debe cargar al Rapid
Miner los datos de entrada o features, los cuales son las transacciones de compras de los
clientes, el algoritmo crea un registro de compras histérica a nivel cliente y analiza los
patrones de compra del universo de clientes. Como dato de salida o lable, Rapid Miner
muestra un conjunto de reglas, asi como la confianza y el lift para cada una de ellas; el
algoritmo sugiere “n” reglas para cada producto, solo se seleccionara las dos primeras

gue tengan el indicador de confianzas mas altos. Una vez depurado el archivo de
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recomendaciones, se carga nuevamente a la base de datos en el AWS para que se pueda
cruzar con las compras historicas por cada cliente, cuando exista un cruce con las compras
historicas, la aplicacion movil mostrara, seguidamente del catdlogo de productos, los
cafés que al algoritmo predijo que serian del agrado del cliente.

Para validar el sistema de recomendacion se realizd un piloto de 1.5 meses de
duracion y gener6 un 66% de recompra, Se tiene como premisa que a todos los clientes
se le hizo al menos una recomendacion. Tedricamente se puede validar el modelo de
recomendacion a través del ratio de conversion, el cual mide el porcentaje de usuarios
que realizan una compra recomendada en la plataforma digital. Asimismo, cabe
mencionar que mientras mas grande sea la base de transacciones, serd mejor la
recomendacion; esto no descarta a las bases pequefias ya que cada cliente deja un patrén

que puede robustecerse a lo largo del tiempo.

Numero Total de Compras con recomendacion
*

Ratio de Conversion = -
Total de Recomendaciones

Sin embargo, dado que se lanz6 un piloto para probar la idea de negocio y se
recopilaron los datos, se elabord la matriz de confusién para evaluar el performance del
algoritmo de recomendacion, los indicadores a tomar en consideracion son: la exactitud
del modelo y la sensibilidad.

En el piloto que se desplegd del 15 de mayo al 31 de Julio, se atendieron a 32
clientes en 61 transacciones de compras; el algoritmo de recomendacion hizo 37
recomendaciones posterior a la primera compra de cada cliente. En el Anexo 1 se muestra
la tabla de las recomendaciones realizadas durante el tiempo que estuvo vigente el piloto.
Asimismo, en la Tabla 2.1 se muestra la matriz de confusion del piloto, existen 19
transacciones realizadas que fueron recomendadas por el sistema, 3 transacciones que se
realizaron pero que el sistema no recomendo y 18 recomendaciones que no se concretaron
en compra; en este Gltimo punto, cabe mencionar, que puede existir un sesgo por la fecha

de término del piloto.
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Tabla 2.2

Matriz de confusion

Compra
Si No
Si 15 18
Recomendacion
Mo 3 0

Los indicadores que se evaluaron fueron:
a) La exactitud del modelo (Accuracy): Es la relacion que existe entre los
Verdaderos Positivos y Verdaderos Negativos en relacion a todo el universo.

Verdaderos Positivos + Verdaderos Negativos

A =
ccuracy Total de Transacciones
! ;| 1940
ccuracy = 40

Accuracy = 47.5%

b) La sensibilidad: Es la probabilidad que tiene el sistema de recomendacion
predecir que las compras realizadas hayan sido a por una sugerencia del sistema

de recomendacion.

o Verdaderos Positivos
Sensibilidad =

Verdaderos Positivos + Falsos Positivos

19

Sensibilidad = 8519

Sensibilidad = 51.4%
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CAPITULO III: ANALISIS DE LA NECESIDAD, EL
CLIENTE Y EL MERCADO

En los dltimos afios se ha visto un cambio en el patrén de consumo de café natural, el
cual fue acelerado por la pandemia del Covid19. Hoy se observa un crecimiento sostenido
de los consumidores de café de especialidad, pero aun son insuficientes los comercios
que pueden ofrecer este servicio. Del mismo modo, la pandemia ha trasladado el consumo
de las cafeterias a los hogares, ello representa una enorme oportunidad para este proyecto
que busca trasladar la experiencia de la cafeteria de especialidad a los hogares u oficinas
de los consumidores, asi como para los e-commerces que ofrecen café natural.

Por otro lado, a través del trabajo de campo, se ha identificado una necesidad
insatisfecha, la cual radica en que los consumidores de café desean una mayor variedad

en la oferta de granos de café que actualmente existe en el mercado local.

3.1  Andlisis del mercado potencial

Como resultado del trabajo de campo, se identific6 como mercado potencial a los
oficinistas de la provincia de Lima, pertenecientes a las generaciones Y y Z con un rango
de edad de 30 a 40 afios y clasificados como nativos digitales o inmigrantes digitales.
Perciben ingresos medios/altos, los cuales varian entre el rango de S/ 4,000 a S/ 20,000
con una media de S/8,000; poseen estudios de posgrados o actualmente lo estan cursando;
sin embargo, trabajan largas horas en la oficina y les es dificil hacer un balance entre la
vida familiar y la vida profesional por lo que 65% de los entrevistados ain no tienen hijos.
El comin denominador con respecto a sus objetivos fue el desarrollo profesional, estan
convencidos que, si invierten tiempo extra en su jornada laboral, pueden ocupar puestos
de direccion en sus empleos; sin embargo, la frustracion que muchas veces callan, es que
tienen muy poco tiempo para compartir con familiares y amigos.

El comportamiento y las necesidades de este cluster son muy similares, toman
café porque les gusta el olor y sabor de la bebida, por el alto nivel de energia que les
provee o por la costumbre de tantos afios tomando esta bebida. Las restricciones sanitarias
por la Covid19 y la adopcidn del trabajo remoto generaron cambios en el comportamiento
de los consumidores, tales como: reduccion en el consumo en cafeterias e incremento del

consumo del café en casa; del mismo modo se redujo la frecuencia de compra de café
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molido, pero se incrementd el ticket promedio por cada compra. Sin embargo, estos
cambios en los patrones de consumo han generado nuevos retos a superar, uno de ellos
son los errores cometidos al preparar la taza de café. En el trabajo de campo se identifico
que, por su inexperiencia en la preparacion de un café usando algin método de extraccion,
muchas veces obtienen una mala bebida; sin embargo, estdn dispuestos a utilizar
herramientas que los guien a preparar correctamente una taza de cafe.

Las caracteristicas m&s comunes de este grupo de personas es que suelen tomar
de 1 a 2 tazas de café al dia, la primera taza la consumen en la mafiana, generalmente en
desayuno, para poder despertarse y dirigirse a su centro laboral; la segunda la consumen
generalmente en las tardes acompafiada de un postre o snack. De no realizar la ingesta de
café, muchos entrevistados indicaron que se sienten cansados o irritables. Debido al ritmo
de vida que llevan, sueclen decir frases como: ‘Tengo harto trabajo que apenas tengo
tiempo para dormir’ o ‘Necesito una buena taza de café para poder continuar’.

Por otro lado, la oferta de cafeterias de especialidad en Lima es muy escasa, por
lo que estas personas suelen adquirir la bolsa de café molido en los supermercados o
compran la bebida en una cafeteria tradicional, adaptandose asi a la oferta de estos
establecimientos, donde la variedad de tipos de café y experiencia sensorial es muy pobre.
Cabe resaltar que esta accidn responde a la necesidad de cafeina de las personas y no a la
fidelizacion de esas cafeterias, ejemplo de ello es que muchas veces reniegan por las

largas colas que se forman o los precios que se tienen que pagar por una taza de café.

El User Persona para este proyecto se encuentra detallado en la Figura 3.1.
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Figura 3.1

User Persona

A
¢ &
4 l = ‘
IMAGEN, NOMEBRE Y APODO COMPORTAMIENTO
Compra el café molido en un supermercado
_ Prepara su café de manera empirica
Mafer, la adicta a una Toma café porque necesita despertarse y sentirse con energia
buena taza de café Por lo general toma 1 o 2 tazas de café por dia
Cuando no toma café se siente cansada
Puede ir a una cafeteria tradicional a comparar una bebida
PATOS PEMOGRAFICOS NECESIDADES Y OBJETIVOS
o Busca tomar un café que sea de calidad y tenga variedad de sabores
Oﬂm[\lsta Que no sea laborioso de preparar
35 afnos No quiere invertir mucho tiempo y dinero
Vive en Lima Que mantenga los beneficios esenciales de |a bebida
Ingresos medios/altos Aprender las técnicas para preparar un café de especialidad

Casada

En la Figura 3.2 se muestra el Mapa de Empatia, el cual busca describir a nuestro
cliente objetivo bajo seis categorias que estan relacionadas con sus sentimientos o
acciones. En este sentido, se esta empatizando con las personas que les gusta tomar una
buena taza de café y que dentro de sus principales necesidades esta encontrar algin lugar
que les pueda proveer un café de calidad y con variedad de sabores.

Estas personas ven que no hay muchas cafeterias de especialidad en Lima y que
la oferta de los supermercados es muy acotada, entre dos y cuatro marcas ofrecen café
molido estandar. Por otro lado, ellos indican que les gusta tomar café por el olor, el sabor,
para poder despertarse y tener energia durante el dia; también expresan que quisieran
aprender a preparar correctamente un café de especialidad para poder sentir las notas de
esta bebida y evitar desecharlo cuando han preparado en exceso o cuando el resultado no
es el esperado. También han escuchado que en el Per( hay una gran variedad de sabores
de cafe, siendo el grano Geisha uno de los mejores para usarlo en un método de goteo y
que la preparacion de un café de especialidad es complicada por los instrumentos y
metodologia que se emplea, pero se puede percibir de manera mas clara las notas del cafe.

Sin embargo, por el estilo de vida que estas personas tienen, no cuentan con
mucho tiempo ya que lo emplean en sus trabajos y estudios, por lo que cuando buscan
una cafeteria de especialidad cercana a su centro de labores/estudio, no la encuentran y

se sienten obligado a ir a una cafeteria tradicional, como Starbucks, para conseguir una
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taza de café. Por otro lado, cuando estan en casa haciendo trabajo remoto o descansando,
ellos preparan su taza de café de manera empirica, es decir, no guardan la relacion del
peso del café y del agua, no consideran el tiempo de preparacion como factor relevante y
tampoco usan la molienda adecuada para realizar una buena extraccion; esto conlleva a
que la bebida final tenga una sobre extraccién, donde el sabor predominante es el amargo,
0 una sub extraccion, donde el sabor predominante es el agrio y salado.

Por lo tanto, se puede observar que dentro de los “Pains” resaltan: la falta de
variedad de granos de café en el mercado peruano debido al bajo consumo de café, las
pocas cafeterias de especialidad en Lima y la mala calidad de la bebida final por haberlo
preparado de manera empirica. Dentro de los “Gains” resaltan: tener disponible el café
del perfil que le guste al cliente y tener la experiencia de preparar una taza de café como
barista profesional.

Figura 3.2
Mapa de Empatia

WHO are we empathizing with? GOAL What do they need to DO?

- Tomar un café de calidad | ENCeNtrar un lugar donde
tenga variedad de cafésy
v - Aprender a preparar café  9U€ S€@ e o il
'S d ialidad
f o A - Dejar de gastar tiempo y
dinero en los
supermercados o
cafeterias tradiciona

Ny (e =
Mafer, la adicta a una

X - Enlos supermercados salo se
uena taza de café

- En el Perd hay una gran varidead de vende cafe "standard”

granos de café y son de buena calidad What do they THINK and FEEL?

- No hay muchas cafeterias de
?‘:‘f s G‘MNS e < especialdad

What do they SEE?

- En Redes Sociales ve anuncios de algunas

- El café tiene propiedades tales como!
antioxidantes, cobate el Alzheimer y

Parkinson, activa la mente, entre otros. Obterter una bebida amarga o

- Siempre tener disponiole café

muy aguada debido a la mala

tecnica de preparacion de calidad y del perfil que mas

El grano Geisha es uno de los mds ricos le gusta

What do they HEAR?

- Preparar café de especialidad es complicado
por los instrumentos y metodologia que se
emplea

Donde usualmente compro
café, no encuentro variedad de
granos y por lo general el
tostada es escuro

- Tener Iz experiencia de
preparar una taza de café como
un barista profesional

- Pierdo tiempo en la cola de los

supermercados

El café de especialid es més rico que los cafes

L ifets de alidad
tradicionales (Americano, Capuccino, etc) 70 caretenas Ge especialida

estan muy lejos
What other

Se pregunta si nuestro café es
mejor que el café colombiano

- Compra su café en un supermercado

A What do they DO?
porque es lo mas cercano que tienen.

- Blsca cafeterias cercanas a su domicio o
centro laboral

- Preparan su bebida de manera
empirica, algunas veces les sale muy
ralo y otras muy amargo

- Cuando tienen tiempo, van a cafeterias
de especialidad a buscar cafe de calidad a
buen precio

ferias que promocian el café y cacao peruano

- Algunos de sus amigos van a cafeterias de
especialidad

- Tomo café porque necesito despertarme y
energias para mi dia, si no lo hago, me siento
cansado.

‘What do they SAY?
-No siempre puedo tomar un café de calidad
debido a la falta de tiempo.

-Me gustaria aprender a preparar café de

especialdiad

- Me gusta el sabor del café
- Da pena desechar
el café que sobrd en
la cafetera o el que
salio malenla
preparacion

- Algunas veces compra
café en ecommerce,
pero &l no tener los
metodos adecuados,
no disfrutan mucho de
la bebida

3.2 Segmentacion del mercado

En la primera etapa del proyecto, el mercado objetivo esta orientado a los oficinistas de

la ciudad de Lima Metropolitana.

Segun el informe técnico de la Situacion del Mercado Laboral en Lima

Metropolitana elaborado por INEI (Castro, Z. et al., 2022), en enero 2020 la Poblacion
en edad de Trabajo (PET) fue de 7,862,200 personas, de las cuales el 68% (5,378,300
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personas) conforman la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), asimismo, solo el
26.8% (1,445,700 personas) poseen estudios superiores, por lo que asumiremos esta cifra
como el total de oficinistas en Lima.

Del mismo modo, segun la Agencia Agraria de Noticias (2022) las ventas netas
de café tostado peruano en el afio 2020 fueron de S/. 404,559,403 (Agencia Agraria de
Noticias, 2022), asimismo, ese mismo afio, la facturacion del comercio electronico del
café natural fue de S/. 84,000,000 (Cafelab, 2021). Por lo tanto, se infiere que el 20.7%
de la facturacion anual del café natural es vendido a través del canal digital.

Tomando en consideracidn que el 75% de las familias consumen café soluble, el
18% consume café molido y el 7% no consume café, se puede definir que:

- Total Addressable Market (TAM): esta conformado por los oficinistas de la ciudad de
Lima que consumen café molido que son aproximadamente 260,226 personas y

podrian usar nuestro servicio en el futuro.

- Served Available Market (SAM): De acuerdo al modelo de negocio, se considera
como SAM a los consumidores que adquieren el café a través de un canal digital, en
el 2020 esta cifra fue de 20.7%. Por lo tanto, este segmento esta conformado por
52,045 personas.

- Serviceable Obtainable Market (SOM): El inicio de operaciones estard enfocado en
los distritos de Lima Top, los cuales son: Barranco, Miraflores, San Borja y San Isidro.
La poblacion de estos cuatro distritos es de 350,258 y representa el 3.2% de la
poblacién de Lima Metropolitana. Por lo tanto, el SOM esta conformado por 1,723

personas.

Del 15 de mayo 2022 al 31 de julio 2022 se lanz6 un piloto para validar la idea
de negocio y las recomendaciones que el algoritmo realizaba, se vendieron 61 bolsas de
café a 32 personas. El 66% (21 clientes) hicieron recompra con un promedio de 2.4 bolsas
de café. Por lo tanto, para calcular la demanda inicial se considera que las 1,723 personas
realizaran una compra de una bolsa de café en el afio 1, adicionalmente el 66% (1,137
personas) realizaran recompras de por lo menos dos bolsas de café en el mismo afio. Por

lo tanto, para el primer afio se proyecta vender 4,000 bolsas de café molido.

Asimismo, para estimar las ventas anuales se tomara como base las 4,000 bolsas
de café en el Afio 1 y se proyectard con una tasa de crecimiento correspondiente al
promedio anual del PBI del sector Manufactura - Alimentos y Bebidas del periodo de
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mayo 2021 a abril 2022, el cual es 10.63% (Gerencia de Estudios econémicos del Banco

Central de Reserva del Perq, 2022). En la Tabla 3.1 se muestra la proyeccion de ventas

en unidades para los proximos 5 afios.

Tabla 3.1

Programa de Ventas Anuales en Unidades

Aifio 1 Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

Total de Ventas (unidades) 4,000 4,896

6.629

8929

16.454
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CAPITULO IV: DEFINICION DEL PROYECTO

Este proyecto busca trasladar la experiencia de las cafeterias de especialidad a los hogares
de los consumidores a través de una aplicacion movil, con ello se busca promover el
consumo de café natural peruano difundiendo los principales métodos de extraccion; la
solucion propuesta tendra dos pilares, los cuales son: un manual interactivo de seis
métodos de extraccion que permitird personalizar la preparacion del café y un e-
commerce, donde se mostrara el catadlogo de productos y las recomendaciones que el
algoritmo sugiere segun sus patrones de compra Con esto se busca cambiar el mindset de
“One Fit All” en el ecosistema del café natural y mostrar la variedad de granos y sabores
del café peruano.

Para la evaluacion econémica del proyecto se ha considerado una inversion inicial
de S/. 62,482.25 y se considera un horizonte de 5 afios. Como resultado, el VAN obtenido
esde S/. 261,897 y la TIR es de 85%, por lo que se considera que el proyecto es viable.

Adicionalmente, se recupera el valor inicial de la inversion en 2.4 afios.

4.1  Definicion del proyecto

Desarrollar una aplicacion movil que funcione como manual de café de especialidad y

como e-commerce, las funcionalidades seran:

a.Un manual interactivo de la metodologia simplificada de barista de café de
especialidad que permita elegir: el método de extraccion, las tazas de café a preparar
y el ratio café/agua a usar. El manual ird guiando paso a paso la preparacion de la taza

de café

b.Un e-commerce que muestre el catdlogo de cafés que se ofrece, asi como las
recomendaciones por cada cliente. Del mismo modo, se mostrara los accesorios

disponibles tales como: métodos, balanzas, tazas, entre otros.

¢. Un sistema de recomendacion que sugiera los cafés o blends de café a los clientes en

funcidn a sus patrones de compra. Este sistema sera un input para el e-commerce.
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4.2  Objetivos del proyecto

Los objetivos para el presente proyecto se plantearon bajo la metodologia SMART y se
encuentran desarrollados en el Anexo 3, estos son:
1.En los proximos 3 meses, contar con un manual interactivo de café de especialidad,

que su nivel de satisfaccion (NPS) sea superior al 70%.

2.En los proximos 6 meses, crear un sistema de recomendacion basado en Machine
Learning para realizar sugerencias de la mejor opcion de café en funcion a los patrones
de compra de cada cliente; el cual debera tener una sensibilidad superior al 50% y una

exactitud del modelo (Accuracy) del 60%.

3.En los primeros 6 meses, asegurar que el tiempo de respuesta de la aplicacion movil

sea menor a 1.2 segundos

4.En los primeros 6 meses, disefiar la estrategia para proteger a la aplicacion movil de
vulnerabilidades de seguridad tales como: modificacion de cddigo, acceso no
autorizado, entre otros; se espera una ocurrencia de vulneracion en los primeros dos

anos.

4.3  Modelo de negocio

El Lean Business Model Canvas de la Figura 4.1, brinda un panorama general de la idea
de negocio, que va desde el abordaje del problema identificado hasta la generacion de
valor para la empresa. A continuacion, se detalla cada uno de los puntos.

1. Segmento de clientes: De acuerdo al trabajo de campo, el segmento de clientes son los
oficinistas de la ciudad de Lima que buscan la experiencia sensorial que ofrece una
buena taza de café, tienen en promedio 35 afios y el ingreso promedio es de S/ 8,000.
En un mediano plazo se ampliara el segmento de clientes hacia pequefios restaurantes
y fuentes de soda.

2.Propuesta de Valor: Brindar la experiencia de una cafeteria de especialidad en la
comodidad de la casa u oficina, a través de un manual interactivo, soportado en una
aplicacion movil, que permite personalizar la bebida y ofrecer el café que mas se
adecue al gusto del cliente.

3. Canales: En la concepcidn de la idea de negocio se definid el canal digital como Unico
canal para hacer llegar el producto a los clientes. EI 100% de las transacciones se

realizaran a través de la aplicacion movil.
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4. Relacion con clientes: Se busca crear una relacion cercana con los clientes haciendo
uso de las redes sociales (Facebook e Instagram), en las que se mostraran los productos
y los beneficios que conlleva la ingesta del café. Con esta accidén se espera crear
awareness en los clientes. Asimismo, se usara Google Ads para promocionar los
productos, se creara un chatbot en whatsapp y un buzon de correo electronico para las
consultas de los clientes.

5.Ingresos: Se generaran ingresos por la venta directa. En un mediano plazo se espera
generar ingresos por suscripcion.

6. Recursos clave: Dentro de los recursos claves se identifican: recursos financieros que
servira como capital de trabajo, costos tecnolégicos, activos fijos como las tostadoras
de café y una maquina selladora de bolsas laminadas termosellables y, por ultimo, el
recurso humano, un personal calificado que supervise el proceso de produccion.

7. Actividades clave: Como actividades claves se define el desarrollo y mantenimiento
del canal digital, la implementacion de la cadena de produccion y el despliegue de la
estrategia de marketing y distribucion.

8. Asociaciones clave: En un inicio se formaran alianzas estratégicas con productores de
café de los departamentos de Cusco, Junin, Amazonas, Puno y Cajamarca,
garantizando acuerdos con precios justos. Por otro lado, el segundo socio estratégico
sera el proveedor de empaques que se encargara de las bolsas laminadas y los
empaques de cajas de carton reciclable.

9. Estructura de costos: Estd conformado por: los costos fijos y costos variables de
produccidn, gastos en marketing y distribucion. Asimismo, se considera como costo
hundido el desarrollo de la aplicacion maévil y los gastos pagados por la infraestructura
del AWS
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Figura 4.1

The Business Model Canvas

é@

- Fincas cafetaleras de Cusco,
Tarapoto y Cajamarca

- Proveedor de bolsas
laminadas

- Empresa courier

Kev Artivities

- Desarrollo y mantenimiento
del app

- Tosatado, molienda y
empaquetado del café

- Delivery

- Marketing

Key Partners

-

Key Resources
- Recursos humanos
- Recursos financieros

- Activo fijo: Tostadora y
Moledora de café

-

Value Propositions i

Brindar la experiencia de una
cafeteria de especialidad en
la comodidad de tu casa, a
través de un manual
interactivo para personalizar
tu bebida y |a oferta de café
personalizado

Customer Relationships @

- Correo de Servicio al Cliente
- Facebook

- Instagram

- Whatsapp

- Google ads

Channels

LD

- App
- Pdgina web

Customer Segments

2

- Amantes del buen café
- Oficinistas

- Pequefios restaurentes,
fuentes de soda

Cost Structure

- Desarrollo de plataforma (app)

- Materia prima: (café), bolsas de empaque, accesorios
- Costos Fijos: Tostadora y moledora de café

- Marketing

- Distribucion

- Personal administrativo

Revenue Streams

Ingresos por Venta Directa
Ingresos por Suscripcion Mensual

4.4

Roles y responsabilidades del equipo del proyecto

El equipo del proyecto esta conformado por:

Ivan Moquillaza Vizarreta

Founder & CFO

Ing. De Sistemas con especialidad en Finanzas y MBA
Barista Profesional

Experto en Finanzas y Estrategia

Responsabilidad: Realizar el planeamiento
financiero, la definicién y despliegue de la estrategia
para asegurar la ceracion de valor de la empresa.
Apoyo en la creacion del sistema de recomendacion
usando Machine Learning

Linkedin:
https://www.linkedin.com/in/ivanmoquillaza/
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Marilu Saravia Chirito

Founder & CEO

Administradora de Empresas

Barista Profesional

Mas de 10 afios de experiencia en gestion logistica.
Responsabilidad: Gestionar la recepcion,
produccidn, almacenamiento, distribucion de la
materia prima y el producto terminado con el objetivo
de economizar recursos.

Linkedin: https://www.linkedin.com/in/evelyn-
marilu-saravia-chirito-2898b655/

Carlos Giraldo Ayala

Founder & CTO

Ing. De Sistemas con especialidad en gestion de
proyectos y MBA

Barista Profesional

Mas de 20 afos de experiencia desarrollando e
implementando sistemas

Responsabilidad: Desarrollo y soporte de la
aplicacion movil. Gestion de las redes sociales.
Creacion del sistema de recomendacion usando
Machine Learning

Linkedin:
https://www.linkedin.com/in/carlosgiraldoayala/

45  Cronogramay riesgos iniciales del proyecto

Mediante el presente proyecto se busca producir y comercializar café de calidad
de forma personalizada en bolsas de 250 gramos, para ello se ha planteado tres etapas
que se detallan en el siguiente punto. Asimismo, se ha establecido entregables en funcién

a la etapa y fase del proyecto.

4.5.1 Medidas de control (indicadores del proyecto)
Las tres etapas en las que se ha dividido el proyecto son:
= Disefo: El objetivo principal de esta etapa es pivotear la idea de negocio con
el publico objetivo y definir el modelo de negocio del presente proyecto. El
progreso de cada fase se medira con los siete entregables definidos para esta

etapa.
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= Implementacion: El objetivo principal de esta etapa es elaborar el Plan

Operativo, el

Plan Financiero,

Implementacion del canal digital e

Implementacion del Sistema de Recomendacidn; a fin de tener un marco de

trabajo y herramientas para el lanzamiento del emprendimiento al mercado.

El progreso de cada fase se medira con los quince entregables definidos para

esta etapa.

= Ejecucion: EIl objetivo principal de esta etapa es la puesta en marcha del

emprendimiento. El progreso se medira con el entregable definido para esta

etapa, el cual es el inicio de operaciones.

En la Tabla 4.1 se detalla el cronograma y entregables para cada una de las

etapas del presente proyecto

Tabla 4.1

Etapas y fases del proyecto

Etapa Fase Fecha Inicio Fecha Fin Entregables
Trabajo de Campo : 7 entrevistas, 2 entrevistas
a profundidad y 31 encuestas
Elab I ™M de Act
Walidar la idea de a_ o_rar &l Wiapa de Artores
nesocio 1/04/2022 30,/04/2022 |Definir el User Persona
Disefio € Elaborar el Mapa de Empatia
Elaborar el Value Proposition Canvas
Elaborar el Business Model Canvas
Disef MPY
|5_Er'|arun ¥ Realizar el primer MVP (video) y testearlo en el
validarlo con el mercado | 1/05,/2022 31,/05/2022 ) .
o publico objetivo
objetivo
Elaborar el plan de Inversiones
Elaborar el Plan de Elaborar el plan de Produccion _
. 1/06,/2022 20/06/2022 |Elaborar el plan de compra de materiales
Operaciones
Elaborar el plan de Mano de Obra
Definir la politica de Pagos y Cobros
Calculo del punto de equilibrio
Elaborar el Flujo de Caja proyectado
E-Iahor?r el Plan 21/06/2022 | 10/07/2022 Elaborar el Balance General proyectado
Financiero Elaborar el Estado de Resultados Proyectado
. Calculo del Payback
Implementacian ) o Lo
Realizar el analisis econdmico (VAN y TIR)
B : Evaluar que herramienta se va a usar para
Eleccion de la tecnologia ) . )
= usar 1/06/2022 31/07/2022 (crear el sistema de recomendacion y elegir el
software a usar
D || .
Fsta;m ar;_n_at I Un app/web en produccien
platatorma digita | 15/08/2022 | 15/08/2022 |Cuentas en Redes Sociales (Facebook,
(web/app) que soportara
Instagram)
el 100% de las ventas
Crear un sistema de El algoritmo y las recomendaciones para cada
- 15/08/2022 | 31/08/2022 |
recomendacion cliente
Ejecucion Comenzar a operar 1/09/2022 Venta de los produtos producidos
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4.6

Recursos econdmicos

La Tabla 4.2 muestra la inversion inicial del proyecto, el cual es de S/. 62,482 y considera

el capital de trabajo inicial, activos fijos, gastos pre operativos y el desarrollo del canal

digital; asimismo, en el Anexo 2 se encuentran las cotizaciones de la maquinaria.

Tabla 4.2

Plan de inversion inicial del proyecto

MAQUINARIA CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL
Maquina selladora de papel laminado 1 S/ 1,767.32 S/ 1,767.32
Tostadoras de cafe 2 S 44500 S/ §90.00

EQUIPOS CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL
Equipo de computo 1 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00
Balanza digital 1 S/ 120.00 S/ 120.00

MUEBELES CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL
Escritorios 1 S/ 170.00 S/ 170.00
Anaqueles 1 S/ 180.00 S/ 180.00
Mesa de acero 1 S/ 750.00 S/L 750.00
Sillas 2 S/ 50.00 S/ 100.00

GASTOS PRE OPERATIVOS CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL
Minuta de Constitucion v esccritura publica 1 5/ 400.00 S/ 400.00
Inscripcion en registros publicos 1 S/ a0.00 S/ 90.00
Licencia de Funcionamiento 1 S 103.00 S/ 103.00
Habilitacién sanitaria de fabrica 1 S/ 1,398.00 S/ 1,398.00
Carnet de Sanidad 1 S/ 30.00 S/ 30.00

CAPITAL DE TRABAJO CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL
CADPITAL DE TRABAJO INICIAL S/. 6.753.68

OTROS GASTOS CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL
Infraestructura AWS 1 S/ 836280 S/ 9.063.00
Comision Peri Apps 1 S/ 16726 S/ 167.26
Desarrollo de App 1 S/ 39.000.00 S/ 39.000.00

Inversion Inicial S/ 62482 25

La Tabla 4.3 muestra el Plan de Produccion, el cual establece las politicas de:

- Stock de Seguridad: 5% de la produccion anual a fin de mitigar la

desviacion de la demanda.

- Muestras Gratis: 0.5% de la produccién anual para realizar activaciones.
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Tabla 4.3

Plan de produccion del proyecto

ANO 1 2 3 4 5
Unidades Unidades | Unidades | Unidades | Unidades
Pronostico de produccion 4.000 4 896 6.629 9929 16,454
Muestras gratis 20 24 33 50 82
Stock de seguridad 200 245 331 496 823
Total de produccion anual 4,220 5.165 6,993 10,475 17.359
Total de produccién mensunal 352 430 583 873 1447

Para elaborar el Plan de Costo de Ventas que se muestra en la Tabla 4.4,
previamente se ha elaborado el Plan de Materia Prima, Plan de Compra de Materiales,
Plan de Mano de Obra y Plan CIF, ver Anexo 4

Tabla4.4
Plan de costo de ventas del proyecto

ANO 1 2 3 4 5

COSTO DE COMPRA DE MATERIA PRIMA

(+) Inventario Inicial de M. Prima S - sl 1.83570 S/ 224671 S/ 3.042.05 S/ 4.556.78

Compra de M Prima S 38,733.27 S/ 45.929.26 SI. 62.410.38 S/ 9574939 S.  161.545.81

Materia prima disponible S/ 38.73327 S/ 4776496 S/ 6465709 S/ 9879144 S/ 166.102.58

() Inventario Final materia prima S 183570 S/ 224671 S/ 3.04205 S/ 455678 S/ 755131

Costo de materia prima utilizada S 36.89757 S/, 4551825 S/ 6161504 S/ 9423466 S/ 15855127
COSTOS ADICIONADOS A LA PRODUCCION EN PROCESO

(+) Inv. Inicial de P Proceso S/ - sl 202376 S 257648 S/ 345530 S/ 521589

Costo de materia prima utilizada S 36.89757 S/ 4551825 S 6161504 S/ 9423466 S/ 15855127

Mano de obra directa S/ 190915 S/ 224442 S 305072 S/ 458570 S/ 762312

Gastos indirectos de fabricacién S/ 166846 S/ 174313 8 186373 S/ 204211 8/ 2,296 90

Costo de produccién en proceso S 4047518 S/ 5152956 S 6910597 S/ 10431777 S/ 17368717
COSTO DE PRODUCCION TERMINADA DEL EJERCICIO

Costo de produccién en proceso S/ 40,475.18 S/ 51,529.56 S 69,105.97 S/ 10431777 S.  173,687.17

(-) Inventario Final de produccién en proceso S/ 2,023.76 S/ 2,576.48 S 345530 S/ 521589 S/ 8.684.36

Costo de produccién terminada del ejercicio S/, 3845142 S/ 48.953.08 S/ 65,650.67 S/. 9910188 S.  165,002.82
COSTO DE PRODUCCION TERMINADA TOTAL

(+) Inventario Inicial de P.Terminados S/, - S 192257 S/ 254378 S/ 340972 S/ 512558

Costo de produccién terminada del ejercicio S/ 38,451.42 S/ 48,953.08 S/ 65,650.67 S/, 99.101.88 S.  165002.82

Costo de produccién terminada total S/, 3845142 S/ 50,875.65 S 68,194.45 S/ 10251161 S.  170,128.40
COSTO DE VENTAS

Costo de produccién terminada total S/, 3845142 S/ 50,875.65 S/ 68,194.45 S/ 10251161 S.  170,128.40

(-) Inv. Final de produccién terminada S/ 192257 S/ 2.543.78 S/ 3.409.72 s/ 512558 S/ 8.506.42

COSTO DE VENTAS S/ 3652885 S/ 4833187 S/ 6478473 S/ 9738603 S/ 16162198

Del mismo modo, en la Tabla 4.5 se muestra el calculo del punto de equilibrio en
unidades (bolsas de 250 gramos) y facturacion (dinero); previo a ello, se ha realizado la
Proyeccion de Costos Fijos y Costos Variables. Ver Anexo 5.

Para el Afio 1, el punto de equilibrio es de 45 unidades, es decir, se debe vender

aproximadamente 4 unidades mensuales para cubrir todos los costos fijos y variables.
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Tabla 4.5

Punto de equilibrio del proyecto

Ajio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Venta (bolsa 250gr} 4,000 4,896 6,629 9,929 16,454
C.Fijo 852 877 918 977 1,063
precio 29 29 29 29 29
C.Variable Unitario 10 10 10 10 10
Punto Equilibrio (unid) 45 45 48 52 56
Punto Equilibrio (PEN) 1,295 1,335 1,393 1,497 1,637
Punto Equilibrio (USD) 350 361 377 404 442

Asimismo, en la Tabla 4.6 se muestra el calculo del Payback del proyecto que es
de 2.4 afios, previamente se ha elaborado el Estado de Resultados Proyectado y el Balance
General Proyectado. Ver Anexo 5

Tabla 4.6
Payback del proyecto

Afio 1 Aidio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad Neta 12,545 27,273 55,134 96,280 175,287
Reinversion - - - - -
Disponible 12,545 27,273 55,134 96,280 175,287
Inversion Inicial 61,782
Payback 2.4 afios

Por ultimo, para realizar la evaluacion econdémica del proyecto usamos el Free
Cash Flow to the Firm (FCFF) a una tasa de descuento WACC de 8.81%. A continuacion,
se detalla el calculo del WACC

WACC = We * Ke+ Wd * Kd = (1 — Tax)
WACC = 50.1% * 8.63% + 49.9% * 10% * (1 — 0.1)
WACC = 4.32% + 4.49%

WACC = 8.81%
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Donde:

We: Participacion del equity sobre deuda+equity
Ke: Tasa de Costo de Oportunidad

wd: Participacion de la deuda sobre deuda+equity
Kd: Costo de la deuda financiera

Tax: Tasa de impuesto

Para calcular la tasa de Costo de Oportunidad (Ke) usamos el modelo CAPM que

permite estimar la rentabilidad de un activo financiero en funcion al riesgo sistematico.

Ke = Rf + f * (Rm — Rf)
Ke = 4.20% + 1.08 * (8.3% — 4.20%)
Ke = 4.20% + 4.43%
Ke = 8.63%

Donde:

Rf: Rendimiento de un activo libre de Riesgo. Se toma como referencia la
emisién de bonos soberanos a 10 afios antes del inicio de la pandemia del Covid19
(Ministerio de Economia y Finanzas, 2019)

B: Sensibilidad del retorno del activo ante variaciones en el mercado. Se
toma como referencia la beta desapalancada de la industria Beverage (soft)
calculada por Aswath Damodaran. (Damodaran,2022)

Rm: Retorno del mercado. Se toma como referencia el rendimiento que tiene
la Bolsa de Valores de Lima en el primer semestre del 2022 (Banco Central de

Reserva del Perq, s.f.).

Por lo tanto, en la Tabla 4.7 se muestra el analisis econdmico y la viabilidad del
proyecto. Pero a fin de mitigar la incertidumbre del proyecto, se realiza la simulacion de
Montecarlo con 20,000 corridas usando el software @Risk. Para el modelo, se define
como variables de entrada el precio de venta del café y la demanda inicial; y como

variable de salida el VAN y la TIR. Las variables de entrada tienen una distribucion PERT
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debido a que los rangos de las variables provienen de juicio experto que se basan en
estimaciones subjetivas.

Tabla 4.7
Analisis econdémico del proyecto

Ajio 0 Aijio 1 Ajio 2 Ajio 3 Aijio 4 Afio 5

Inversion Inicial - 62,482

utilidad Operativa 20,726 34,583 67,883 114,508 206,325
Impuestos 2,073 3,458 6,788 11,491 20,632
UO *{1-lmpuestos) 18,654 31,125 61,095 103,417 185,692
(+) Depreciacidn 1,839 3,677 2,516 159,699 06,390
(+) Reinversion - - - - -
(-} Cambios en Capital Trabajo - 26,811 11,168 1,462 - 17,006 83,475
FCFF - 62,482 47,303 23,634 65,149 140,123 168,607
VAN (0) -5/62,482

VAN (1-5) 5/324,379

VAN del proyecto s/261,897

TIR 85.0%

En la Figura 4.2 y Figura 4.3 se define las distribuciones para las variables de
entrada: precio de venta de café y demanda inicial, respectivamente. Asimismo, en la
Figura 4.4 y Figura 4.5 se definen las variables de salida.
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Figura 4.2
Distribucion PERT del Precio de Venta de Bolsa de café 250gr

Distribucion Minimo Mas Probab Maximo
Precio de venta de Bolsa de café 8/ 27.00 S/ 2000 &L 38.00
3.850 4,000 5.120
I @Risk - Definir distribucién: 12 o | x
RRiskP ert(L2;M2:N2 RiskStatic(20) B
Distribucid . . P Estadisti ~
I ostribuciin Precio de venta de Bolsa de café / Distrib... =
Funcién Pert 5.27.58 5.33.68
Pardmetros Esténdar Minmo 54.0.- I
: Méndmo 5.38.0...
bt =2 Media 5.30.1
Més probable =M2 Moda 5,29.0...
Maximo =N2 Mediana 5.29.8...
Descripddn Desv Est 5.1.88
. Asimetria 0.6138
HNombre Precio de venta de B
Curtosis 2.8455
Cat=tias de evaluacion lzquierda X | 5.27.58
|| | Unidades Tzquierda P 5.0%
'| | Avanzado Derecha X 5.33.68
Valor estético 2 Eemems #3.0%
Dif X 5.6.09
Semilla Esténdar
Dif P 90.0%
Bloquear 1% 5.27.2..
Recolectar 2.5% 5.27.3
8 R A 8 R A MR A A 8 % 5.27.5...
R T R =
1N % 52749
@ | AT (A [# || Aceptar | | Cancelar
Distribucion PERT de la demanda inicial
Distribucion Minimo Mas Probab Maximo
Precio de venta de Bolsa de café S, 3054 S/ 27.00 S/ 2000 S/ 38.00
8 1 3,850 4.000 5,120
I @risk - Definir distribucicn: 13 o[ x
BRiskPert(L3;M3:M3;RiskStatic(4000 1) =
Distribucic [ . Estadisti ~
I psribucion Distribucion =

Funddn Pert
Parametros Estandar Minim 3850... b
; 0.0025 Méximo 5,120,
Minime =3 Vedia 4,151,
Més probable =M3 Moda 4,000,
0.0020 N
Méximo =N3 Mediana 4,124,
Descripdién Desv Est 206.56
Asimetria 0.7826
Nombre Distribucion o015
Curtosis 3.1500
Categoria P
g os de evaluacion | lzquierda 3,894
Unidades 0.0010 Izquierda P 5.0%
Avanzado Derecha X 4,558
Valor estatico 4000 00005 Eeedat 85.0%
. Dif X 663.67
Semilla Esténdar =
Dif P 90.0%
Bloquear 0.0000 1% 3,364,
Recolectar 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 =2|2% 3,876.
&8 & = = M m % b = ~ =
Mmoo o+ o+ o+ o+ o w W o+ o+ 5% 3,893, +
@ A {:} A &? Aceptar | | Cancelar
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Figura 4.4

Salida de la simulacion Montecarlo - VAN

Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ajio 4 Aiio 5

Inversidn Inicial - 62,528

Utilidad Operativa 28,272 43,792 80,353 133,580 237,258

Impuestos 2,827 4,379 8,035 13,358 23,726

U0 *{1-Impuestos) 25,445 39,413 72,318 120,222 213,532

(+) Depreciacién 1,839 3,677 5,516 19,699 66,390

(+) Reinversion - - - -

(-) Cambios en Capital Trabajo - 26,772 11,223 27,764 26,100 154,422

FCFF - 62,528 54,056 31,867 50,071 113,821 125,500

VAN (0} -5/62,528

VAN (1-5) 5/278,911 PN @risk - Editar salida x

VAN del proyecto | s/216,383) Nombre | [N go
Aceptar | | Cancelar

TIR 84.2% @ {:}

Figura 4.5

Salida de la simulaciéon Montecarlo - TIR

Ajio 0 Aiio 1 Ajio 2 Aiio 3 Ajio 4 Ajio 5

Inversian Inicial - 62,915

utilidad Operativa 43,971 62,787 106,082 172,057 300,942

Impuestos 4,397 6,279 10,608 17,206 30,094

UO *(1-lmpuestos) 39,574 56,508 95,474 154,851 270,848

(+) Depreciacion 1,839 3,677 5,516 19,699 66,390

(+) Reinversion - - - - -

(-) Cambios en Capital Trabajo - 26,443 11,590 82,144 115,109 300,747

FCFF - 62,915 67,855 48,595 18,846 59,440 36,491

VAN (0) -5/62,915

VAN (1-5) 5/184,418

VAN del proyecto 5/121,503 M @risk - Editar salida x
TIR | 81.0%| Nombre g

@3 Aceptar || Cancelar

Como resultado de la corrida de la simulacién obtenemos los siguientes
resultados:
e VAN: En la Figura 4.6 se muestra el histograma del VAN para las 20,000
corridas. Con un intervalo de confianza del 90%, el VAN del proyecto fluctua
entre S/ 112,932y S/ 289,548. Adicionalmente, existe un 19.5% de
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probabilidad que el VAN del proyecto sea mayor al valor calculado en la

evaluacion economica.

Figura 4.6
Histograma del VAN del proyecto

M erisk - salida: 27 — (o[ x
Estadisticos i
VAN "

Sim 1
5/261,897 Celda ‘Analisis ye...

80.5% Mirimo -5/42,069.94

81 Méxima 5/324,763.70

7 Media 5/212,784.75

6 IC: 90% £5/634.03

@ by Moda §/221,963.27

< 5| oL )

= . Mediana 5/219,993.87

N Version de prueba de @RIS Desy Est 5/54,509.97

b Sdlo para propdsites de evaluacion - 0.6240

53 BRI } -

-,;‘, ! } Curtosis 3.1489
24 Valores 20000
1 Errores 0

Filtrados 0
0 - - - Tzquierda X 5/261,897
= = = = = = = =
£ e £ = £ £ £ £ £ |Izquierda P 30.5%
=3 =3 =3 =3 =3 =3 =3 = cha X
g g § E B B B B|Dme .
! e o “« 2 @ “ | Derecha P 100.0% -
@A V||4|& || F| %A Gl || [ | | Cerrar

e TIR: En la Figura 4.7 se muestra el histograma del TIR para las 20,000
corridas. Con un intervalo de confianza del 90%, el VAN del proyecto fluctia
entre 80.1% y 85.5%. Adicionalmente, existe un 17.5% de probabilidad que
la TIR del proyecto sea mayor al valor calculado en la evaluacion econémica.

Figura 4.7

Histograma de la TIR del proyecto
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82.4% Minimo -14.74 %
257 Maximo 86.18 %
Media 83.33%
20 IC: 90% £0.0509 %
Moda 84.53 %
Mediana 83.91 %
15 o
Version de prueba de @RISK Bt 438 %
Solo para propésitos de evaluacion el +16.3407
10 4 Curtosis 341.5573
Valores 19999
Errores 1
54
Filtrados a
Tzquierda X 85.0%
0 T T T T 1 | Izquierda P 82.9%
§ § Ej § § § § Derecha X +oa
~ r~ o w o =
! = |Derecha P 100.0% -
i [ | | Cerrar

D
>
1%

[



CAPITULO V: DESARROLLO DEL PRODUCTO
MINIMO VIABLE

Para la ideacion de la solucidn del problema encontrado en el trabajo de campo, se utilizo
la metodologia de Design Thinking. Esta metodologia permitié pivotar las ideas para el
disefio y desarrollo del servicio a brindar, teniendo en cuenta que toda solucién se
optimiza con el tiempo para crear un negocio sostenible. Asimismo, tenemos presente
que todo emprendimiento comienza a operar bajo una total incertidumbre, por lo que en
cada paso necesitamos probar y medir el MVP con nuestros clientes para aprender y

corregir las hipotesis iniciales.

5.1  Alcance del producto minimo viable

El alcance del primer MVP sera:
1. Un prototipo funcional que mostrara sus dos funcionalidades: un manual
interactivo para preparar los principales métodos de café de especialidad y un e-

commerce de café.

2. El desarrollo de un algoritmo que permita analizar los patrones de compra de

todos los clientes y les recomiende la mejor opcion.

3. El desarrollo de un dashboard para realizar el seguimiento de las ventas.

5.2  Supuestos clave y su validacién a nivel de clientes y de usuarios

El primer MVP fue un video de 1 minuto de duracién, donde se explicaba la problematica
encontrada en el trabajo de campo y la solucion que el presente trabajo propone
implementar. Se presento ante un auditorio de 20 personas y genero expectativa por una
solucion més tangible.

Posteriormente, se elabord un segundo MVP, el cual es un prototipo funcional, en
donde el usuario final pueda interactuar con el flujo completo que la solucién propone.
El prototipo fue testeado por 5 consumidores de café natural, los cuales tuvieron una
buena aceptacion de la solucion propuesta con una nota de 8 sobre 10; sin embargo, la

recomendacion de estas personas fue la inclusion de mas métodos de extraccion de café
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y ser muy cautelosos en la estandarizacion de pasos para la preparacion del café de
especialidad.

Como se menciono previamente, de Mayo 2022 a Julio 2022 se realiz6 un piloto
para probar el sistema de recomendacion, se realizaron 61 ventas de bolsas de café de
250 gramos y 10 métodos de extraccion, generando 71 transacciones durante el periodo
evaluado. Centrandose especificamente en el café, las 61 bolsas de café fueron vendidas
a 32 clientes y se obtuvo un ratio de recompra de 66% y un promedio de recompra de 2.4
bolsas en el periodo evaluado.

El sistema de recomendacion hizo 37 sugerencias durante el periodo que estuvo
vigente el piloto. Como respuesta a las sugerencias lanzadas a los clientes, se concretaron
19 ventas de bolsas de café, por otro lado, 18 sugerencias no generaron compras. Con la
matriz de confusion de la Tabla 5.1 se calculé que el accurancy es de 47.5% y la
sensibilidad es de 51.4%.

Para explicar la baja sensibilidad del sistema de recomendacion se hizo un
muestreo y se entrevistd al grupo de consumidores que tenian recomendacion pero que
no realizaron la compra. El feedback obtenido fue:

1. Elenvio de la nueva recomendacion fue muy anticipado, los consumidores ain

no habian terminado la primera bolsa de café que habian comprado.

2. No cuentan con filtros o nuevos métodos de extraccion de café, por ello,

invertirdn en adquirir alguno de estos antes de comprar una bolsa de café.

3. Solamente a 3 consumidores no les gust6 el sabor del café que el sistema de
recomendacion les habia asignado, esto puede explicarse por la informacion

incorrecta de la encuesta inicial de las preferencias de sabores.

Tablab.1

Matriz de confusion

Compra
Si No
Si 19 18
Recomendacion
No 3 0
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5.3  Disefio del producto minimo viable

Como se indico en los pains del mapa de empatia, en el mercado local existe muy
poca oferta en la variedad de sabores de café natural, asi como también existe una baja
cultura cafetalera de los peruanos. Por tal motivo, la solucion propuesta en el presente
trabajo intenta abordar ambas problematicas a la vez. Se comercializara café natural
tostado y molido en bolsas de 250 gramos a través de un e-commerce que sera
implementado en una aplicacion movil; el cual también tendra un manual interactivo para
que el usuario pueda personalizar su bebida y un sistema de recomendacion que sugerira
el café que mas se adecua a cada cliente.

1. Con el manual interactivo se abordara la problematica de la baja cultura cafetera
en el pais. Se busca promover el aprendizaje de las técnicas y el consumo de café
de especialidad, por lo tanto, el manual mostrara las tres principales técnicas de
extraccion de café: goteo, inmersién y presion; para ello los métodos disponibles
en la plataforma digital seran: Chemex, Aeropress, Moka, Prensa Francesa, V60

y Kalita.

En el mercado local encontramos tutoriales de café de especialidad,
algunos en formato de video y otros en formato de texto; sin embargo, estos
tutoriales estan elaborados desde el punto de vista del barista/autor, es decir, no
se puede personalizar factores como: la molienda, el ratio café / agua, las tazas a
preparar, entre otros. Por otro lado, la propuesta del presente proyecto es un
manual interactivo que permite personalizar la bebida en funcién a la necesidad

del cliente.

2. Con el e-commerce se busca comercializar y difundir la variedad de sabores de
granos de café que existe en nuestro pais, para ello trabajamos con 6 fincas para
obtener el café, asegurando una amplia gama de sabores tales como: notas
chocolatadas, citricas, florales, entre otras. Asimismo, se creara un sistema de
recomendacion usando Machine Learning desarrollado con la herramienta Rapid
Miner para analizar las transacciones historicas de los clientes y generar
recomendaciones en funcion a los patrones de compra. Con el sistema de
recomendacion se busca romper el parametro de “One fits all” y ofrecer al cliente
el producto que mejor se ajuste a su perfil de compra, asimismo, también sugerira

mezclas de café que podrian ser de su agrado.
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5.4

En el mercado local, las cafeterias de especialidad y los e-commerce
ofrecen a los clientes todo el portafolio de cafés con el que cuentan, sin tener en
cuenta sus preferencias y en algunas ocasiones los clientes terminan eligiendo a

los primeros productos que se les ofrecen.

Con el dashboard desarrollado en PowerBI se realizara el seguimiento diario y
mensual de las ventas para asegurar el cumplimiento del plan de operaciones

propuesto.

Implementacion y validacion del producto minimo viable

1. Prototipo funcional de la aplicacién movil: Para el desarrollo del prototipo

funcional se ha utilizado la herramienta Marvelapp, en el cual se ha simulado
el flujo del uso del manual interactivo y el flujo de compra del café. En el
siguiente link se encuentra el prototipo funcional:

https://marvelapp.com/prototype/80e4aaa

El proceso inicia en la pantalla de login, tal como se muestra en la Figura
5.1, se puede acceder usando una red social o creando un usuario. La
importancia de este paso radica en la identificacion del cliente para que el

sistema de recomendacion le asigne la oferta de valor adecuada.
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https://marvelapp.com/prototype/80e4aaa

Figura 5.1

Pantalla de login de la aplicacion movil

| /\ |

Posterior al login, la aplicacion mdvil muestra la pantalla del manual
interactivo en la que se tiene que seleccionar el método a usar. En la Figura 5.2 se

muestran los seis métodos disponibles para esta etapa.

Figura 5.2
Pantalla del manual de métodos de café de especialidad
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Al seleccionar un método, se muestra la pantalla de personalizacién de la
bebida, en ella se puede seleccionar el ratio café / agua, las tazas a preparar, el
gramaje de café a usar, asimismo, sugiere el tipo de molienda que se adecua mejor
al método seleccionado. En la Figura 5.3 se muestra la pantalla para preparar 2

tazas de café con el método Chemex, usando el ratio 1:16 y 50 gramos de café.

Figura 5.3
Pantalla de personalizacion para usar el método Chemex

Una vez seteado los parametros, presionar el botdn de “play” que se encuentra
en la parte inferior de la pantalla. En la Figura 5.4 se muestran los pasos a seguir
para preparar esta bebida, asimismo, la aplicacion mdvil también debera poder

leer en voz alta estos pasos.

56



Figura5.4

Pantalla de pasos para preparar el método Chemex

Verter 130 gr de agua en
espiral, asegurarse que todo
el café esté sumergido

Por otro lado, también podemos ir a la seccion de compras presionando el
botdn de catalogo ubicado en la parte inferior derecha, en este apartado se muestra
los cafés que vendemos y las recomendaciones que nuestro sistema lanza para
cada cliente. En la Figura 5.5 se muestra el proceso de compra de un café de la

finca Chiriloma, el checkout del producto y la pasarela de pagos.
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Figura 5.5

Pantalla del e-commerce de café
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. Sistema de Recomendacién: Para el sistema de recomendacion se ha utilizado

la herramienta Rapid Miner, la cual realiza el andlisis y mineria de datos a

través de un entorno gréafico. En la Figura 5.6 se muestra el proceso para la

creacion del sistema de recomendacién. A continuacion, se detalla cada uno de

los operadores.

Figura 5.6
Proceso para la creacion del sistema de recomendacion
@ Process »

1. Lectura de
datos a nivel de 2. Resumir las 3.Renombramos 4. Genera la matriz 5. Se generan las
transacciones transacciones a la variable de doble entrada reglas de
nivel de cliente HistoralCompra (Clietnes e asociacién
HitorialCompras)
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a. Read CSV: Este operador se usa para cargar el set de datos que se exportd

C.

del SQ en un archivo plano CSV.

Aggregate: Este operador agrupa todas las transacciones a nivel cliente
durante el periodo de analisis, para ello se concatena el nombre de las fincas
del histdrico de las compras, a nivel de cliente. En la figura 5.7 se observa el

resultado con la nueva variable que se esta creando.

Figura 5.7
Resultado del operador Aggregate

Openin Turbo Prep nﬁ Auto Model

Row No. Cod_Cliente concat{Finca)

1 Cli-001 Finca Velasquez|Finca ChurupampalFinca Sol Radiante
2 Cli-002 Finca Timbuyacu|Finca Chiriloma

3 Cli-003 Finca Timbuyacu|Finca Churupampa

4 Cli-004 Finca ChurupampalFinca Timbuyacu

5 Cli-005 Finca ChirilomalFinca Sol Radiante|Finca Velasquez
] Cli-006 Finca la BermejalFinca Sol Radiante

7 Cli-007 Finca Timbuyacu|Finca Churupampa

8 Cli-008 Finca la Bermeja|Finca Chiriloma

] Cli-009 Finca Velasquez|Finca ChurupampalFinea Chiriloma
10 Cli-010 Finca Timbuyacu

11 Cli-011 Finca ChurupampalFinca Chiriloma

12 Cli-012 Finca la Bermeja|Finca Chiriloma

13 Cli-013 Finca Timbuyacu

14 Cli-014 Finca Velasquez|Finca Sol Radiante

15 Cli-015 Finca la Bermeja|Finca Timbuyacu

16 Cli-016 Finca Timbuyacu|Finca Chiriloma

17 Cli-017 Finca Timbuyacu|Finca Velasquez

Rename: Este operador se usa para renombrar la nueva variable que se ha

creado.

FP-Growth: El operador FP-Growth crea las reglas y el support tabulando de
manera interna los datos en una matriz de doble entrada de clientes y
transacciones del historial de compras. Para ello se setea este operador de la

siguiente manera:
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€.

i. Input format: Item list in a column.

ii. Item separator: |

iii.  Min requirement: Support

iv. Min support: 0.05. Tener en cuenta que, mientras mas cercano a 1,

es mas obvia la regla y esta se repetiria en la mayoria de los clientes.

En la Figura 5.8 se muestra el resultado del support. La interpretacion del

resultado es la siguiente: Para la fila 1, el 39.4% del total de transacciones

corresponden al café proveniente de la finca Timbuyacu.

Figura 5.8

Resultado del operador FP-Growth.

size Support | Item 1

0394
0.303
0.303
0273
0212
0212

0.091

1
1

1

1

1

1

2

2 0.001
2 0.091
2 0.091
2 0.091
2 0.061
2

0.061

Create Association Rules:

Finca Timbuyacy
Finca Churupampa
Finca Velasquez
Finca Chirloma
Finca Sol Radiante
Fincala Bermeja
Finca Timbuyacy
Finca Timbuyacy
Finca Churupampa
Finca Churupampa
Finca Velasquez
Finca Timbuyacy

Finca Velasquez

ftem 2

Finca Churupampa
Finca Chiiloma
Finca Velasquez
Finca Chirloma
Finca Sol Radiante
Finca Velasquez

Finca Chiiloma

Este operador crea las reglas de asociacion, es

decir, calcula la confianza y el lift para cada una de las reglas. En la Figura

5.9 se muestran las reglas generadas por el algoritmo. La interpretacion del

resultado es la siguiente:

Para la fila 1, la regla asignada es la 21 e indica que hay un 9.1% de las

transacciones que primero compraron café de la finca Timbuyacu y después

compraron café de la Finca Churupampa, esta regla tiene una probabilidad de

ocurrencia del 23.1%. Asimismo, el lift indica el grado de propension, es

decir, si el cliente compra café en la finca Timbuyacum es 76.2% mas

propenso a que después compre café de la finca Churupampa.
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Figura 5.9

Resultado del operador Create Association Rules.

No.

21

22

26

27

28

29

30

kal

32

38

Premises

Finca Timbuyacu
Finca Timbuyacu
Finca Churupampa
Finca Churupampa
Finca Velasguez
Finca Churupampa
Finca Velasguez
Finca Chiriloma
Finca Chiriloma
Finca Sol Radiante
Finca Timbuyacu

Finca Velasguez

Conclusion

Finca Churupampa
Finca Chiriloma
Finca Timbuyacu
Finca Velasguez
Finca Churupampa
Finca Chiriloma
Finca Sol Radiante
Finca Timbuyacu
Finca Churupampa
Finca Velasguez
Finca Velasguez

Finca Timbuyacu

Support |
0.091
0.091
0.091
0.091
0.091
0.091
0.091
0.091
0.091
0.091
0.061

0.061

Confidence

0231

0231

0.300

0.300

0.300

0.300

0.300

0333

0333

0429

0154

0.200

Lift

0762

0.846

0762

0.990

0.990

1.100

1414

0.846

1.100

1414

0.508

0.508

3. Dashboard de Seguimiento: El dashboard esta elaborado en PowerBl y se

conectara a la base de datos SQL donde se almacenan todas las transacciones de

los clientes. En el Anexo 6 se muestra la base de datos, los campos de esta base

son:

Id_Trx

Cod_Cliente

Nombre

SKU

DiaCompra

Monto_Venta

Edad

Ingreso

Genero

Distrito

X

y

Seccion

Cantidad
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e Producto

e Finca

e Molienda

e generacion

e ano_nacimiento

e rango_Ingreso

La tabla DB_Cafe es el input que se usara en PowerBI para realizar el
seguimiento de las ventas. Este reporte tendrd dos vistas: Informacion

Cuantitativa e Informacion Cualitativa.

En la Figura 5.10 se muestra la vista de Informacion Cuantitativa, en este
apartado se detalla la evolucién mensual y diaria de la venta del café, asi como el
total de ventas del mes en curso.

Figura5.10
Dashboard de Informacién Cuantitativa

Seguimiento del mes jul2022

Evalucién de Ventas Mensual (METODOS)

Evolucidn diaria del Monto de Venta y Cantidad de calé vendido Evolucién diaria del Monto de Venta de café por Fincas
. E . ames @Finca a Gor.. @9 @sinea T

Il |II|I|I| =
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Del mismo modo, la Figura 5.11 muestra la informacién cualitativa, se
muestra la venta de café del mes actual bajo las aperturas de: género, generacion,
rango de ingreso, distribucién por fincas y un mapa para identificar la

concentracion de los distritos con mayor consumo.

Figura5.11
Dashboard de Informacién Cualitativa
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4. Proceso de Validacion: Se entrevist6 a 3 personas, que usan algun método de

extraccion para preparar café, sobre el uso del prototipo funcional y todos
coincidieron en que el disefio es bastante intuitivo, pero desean probar el producto
final y explorar los diversos métodos de extraccion. A diferencia de los manuales
que hoy existen, en donde por lo general son videos de 2 o 3 minutos realizados
por un barista o recetas que se encuentran en la web/revistas; la propuesta del
presente trabajo permite personalizar la preparacion del café en base a la
concentracion de café, nimero de taza a preparar, cantidad de agua o café a usar.
Esta versatilidad es lo que méas llamd la atencion de los entrevistados. Asimismo,
se consulto sobre las variedades de café que se espera comercializar y el feedback
de las personas entrevistadas fue bastante positivo en el sentido de que los clientes
no desean desplazarse a una cafeteria de especialidad para adquirir una bolsa de
café molido, el proyecto contempla que se hara el delivery hacia la direccion que

el cliente especifico.
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Por otro lado, para validar el sistema de recomendacion, se entrevisto a 3 personas
que compraron el café recomendado, todas ellas indicaron haber estado
satisfechas con la eleccion del café. Asimismo, también se entrevisto a 3 personas
que no compararon el café recomendado y los motivos fueron: querian probar
otros sabores 0 no deseaban comprar mas café. A las nueve personas entrevistadas
les parece interesante el proyecto y estarian dispuestas a usarlo cuando se lance a

produccion.
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CONCLUSIONES

Segun lo investigado, se sabe que el Pert tiene un gran potencial en la produccion
y comercializacion de café natural debido a los cambios en el patron de consumo
y exigencias de formatos de alto valor. Es por ello que existe una gran oportunidad
para difundir, personalizar y comercializar café natural en el mercado local,
teniendo como pilares la difusion de la metodologia de café de especialidad a
través de una aplicacion mavil y la oferta de variedades de cafés en el mercado
limefio. Posterior al piloto, se entrevistdo a una muestra de las clientes y van
alineados con la expectativa que ha generado el MVP; los cuales desean
comprobar si la experiencia ofrecida es similar a la de una cafeteria de

especialidad. Se considera aceptable un NPS del proyecto igual o superior al 70%.

Pese a contar con 61 registros de transacciones de venta de café generadas en el
piloto de Mayo 2022 a Julio 2022; se pudo evaluar el patron de compra de los
clientes obteniendo como resultado un 66% de recompra con un promedio de
venta de 2.4 bolsas de café durante el periodo evaluado. Por otro lado, segun la
matriz de confusion, los indicadores del modelo (Accuracy de 47.5% y una
Sensibilidad de 51.4%) se encuentran por debajo de los establecidos en el objetivo
2; por lo tanto, se considera que estos indicadores pueden mejorar en funcién al
crecimiento de las ventas, la calidad del dato que se registra y al enriquecimiento
de la base de datos con nuevas variables que permitan crear clusteres a fin de
definir estrategias especificas. Asimismo, se considera indispensable usar un
CRM para definir los clientes de Alto, Medio y Bajo valor.

El Cloud Computing otorga gran versatilidad en el despliegue de la aplicacion
movil que va desde el modelo de costos “pay per use” hasta la escalabilidad que
ofrece los componentes del AWS que se adaptan a los requerimientos del negocio.
Asimismo, el ANS de los componentes, los nodos de las bases de datos y el uso
de multirregion hacen que la disponibilidad del servicio sea de 99.09% (alta
disponibilidad), asegurando que el tiempo de respuesta sea menor a 1.2 segundos.

Asimismo, para velar por la seguridad de la aplicacion mdvil, se han configurado
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componentes tales como WAF, Route53, APl Gateway para tener un maximo de

invocaciones Yy evitar ataque de denegacion de servicio.

Econdmicamente el proyecto es viable, tiene un VAN de S/ 319,776, una TIR de
122.8% y un payback de 1.9 afios. Asimismo, se realizd una simulacion
Montecarlo para mitigar la incertidumbre de los supuestos del presente proyecto,
el resultado mostro que con mas de 55% de probabilidad, el VAN y la TIR van a

superar el analisis econémico propuesto.

Por ultimo, el proyecto desde su concepcion ha tenido un trasfondo social y se
busca conservar esta esencia a lo largo del tiempo; para ello, las fincas cafetaleras
con las que trabajemos seran nuestros aliados estratégicos, velaremos por el
comercio justo, capacitaremos a los caficultores en temas de administracion y
finanzas para que las comunidades sean autosostenibles y no se conviertan en

plantaciones de hojas de coca.
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RECOMENDACIONES

Considerar los métodos poco tradicionales en el manual interactivo de café de
especialidad, tales como: Siphon Japonés, Turca, Vandola, Toddy, entre otros. Se
debera simplificar los pasos de preparacion y adaptar los parametros de Idgica de
preparacion (numero de tazas de café, tiempo de infusion, ratio café/agua) a fin
de brindar los pasos para usar estos métodos. Si bien es cierto, no se podra igualar
la experiencia que brinda una cafeteria de especialidad, se asegurar que sea lo mas
parecido, por lo que el manual interactivo debe ser muy intuitivo y la explicacion
de cada metodo no debe exceder los 4 minutos, por lo tanto, el disefio de la

aplicacion movil debe guardar armonia, ser limpia y concisa.

Velar por la calidad del dato que se recolecta. Es importante el enriquecimiento
de la base de datos para contar con mayores variables que serviran para realizar
segmentaciones Yy estrategias; para ello, recomienda usar el método Jerarquico
Aglomerativo para agrupar en términos macro a todos los clientes; seguidamente
se debe usar el método No Jerarquico K-Mean para asignarlos a la clase del centro
de gravedad mas cercano. Asimismo, en el corto plazo, se debe buscar mejorar el
accurancy del modelo, el cual debe llegar a 55% en los proximos 6 meses y al

60% en el primer afio.

Se debe asegurar la disponibilidad de la aplicacion movil desde las 6 am hasta las
10pm, debiendo tener el mayor trafico en la hora del desayuno y pasado el
almuerzo. Para ello se debe contar con una arquitectura solida que asegure la
disponibilidad del servicio, mitigue los ataques y garantice que el tiempo de

respuesta sea menor a 1.2 segundos.

En el mediano plazo, se sugiere cambiar la base de datos a NoSQL debido a que
permite el crecimiento de la base de datos de manera horizontal y permiten
guardar datos de cualquier tipo. Asimismo, también se recomienda adaptar el
sistema de recomendacion al lenguaje R o Phyton para integrarlo al proceso

principal.
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Por ultimo, se sugiere investigar la tecnologia IoT para adaptarla al proceso de
reposicion y ser proactivos y eficientes en el proceso de venta. Asimismo, en el
mediano se espera entrar en el mercado de café organico, para ello se debera

investigar la tecnologia Blockchain para asegurar la trazabilidad del café.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Apriori: Algoritmo usado en andlisis de datos que permite seleccionar de manera

eficiente los conjuntos de items frecuentes.

Anélisis cesta de mercado: Técnica de modelado que se basa en analizar las

compras historicas para inferir la proxima compra.

Arébica: Variedad de café que se emplea para producir café de alta calidad, es

considerado como café gourmet.

Bares de presion: Unidad de medida de presion. Las cafeteras de espresso

funcionan con 9 bares de presion.
Blends: Mezcla de dos o mas variedades de café.

Café de especialidad: Café de alta calidad, suele tener un puntaje mayor a 80

puntos en la escala de la Asociacion de Café de Especialidad.

Cinturdn de café: Zonas geogréaficas que retne las condiciones de clima, altitud
y suelo para el cultivo del café.

Cold start: Problema de los sistemas de recomendaciones que se genera cuando

no se tiene informacion histérica.

Empirica: Forma préactica de realizar alguna tarea, se basa en la observacion de

los hechos para replicarla.

Empresas de ultima milla: Empresas que se encargan de la Gltima fase del
proceso de distribucion de un producto. Se considera como parte fundamental de

los e-commerces.

Espresso: Café preparado con la maquina de espresso con 30 segundos de tiempo

de extraccion, se caracteriza por el sabor intenso y textura de la bebida.

Formato de alto valor: Forma de presentacién del café que le dan valor agregado

al producto final.

Free Cash Flow to the Firm: Informe financiero usado para la valorizacién de

empresas que muestra la utilidad que genera el core del negocio.
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Lungo: Café preparado con la maquina de espresso con 40 segundos de tiempo
de extraccion y con doble de agua, se caracteriza por ser una bebida larga con

sabores amargos.

Métodos: Instrumentos usados para la extraccion del café, usan técnicas de goteo,

y presion para la preparacion de la bebida.

One fit all: Estrategia comercial para productos masivos donde no existe

personalizacion.
Payback: Tiempo de recuperacion de la inversion inicial de un proyecto.

Rapid Miner: Software de entorno grafico usado en mineria de datos, machine

learning y modelos predictivos.

Riestretto: Café preparado con la méaquina de espresso con 15 segundos de
tiempo de extraccion, se caracteriza por ser mas intenso, dulce y menos amargo

que el café espresso.

Sistema de recomendacién: Herramienta utilizada para realizar predicciones de

futuras compras en base al comportamiento del cliente.

Sobre extraida: Bebida en la que se ha disuelto muchos mas componentes del
café de lo deseado. Los motivos suelen ser: molienda fina, temperatura del agua

o tiempo de extraccién prolongado.

Sub extraida: Bebida en la que se ha disuelto muchos menos componentes del
café de lo deseado. Los motivos suelen ser: molienda gruesa, temperatura del agua

o tiempo de extraccién corto.

Win to win: Técnica de negociacion que tiene como objetivo beneficiar a todos

los participantes.
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