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Creatividad e Innovacion.

Derrama Magisterial
Institucion de Seguridad Social privada, perteneciente a los maestros que trabajan en las
instituciones educativas del Estado, méas de 280 mil docentes afiliados de todo el pais.

Sub Jefe de Gestién de Procesos y Calidad Octubre 2017 — Junio 2019
A cargo del disefio e implementacion de una metodologia de gestidon de proyectos, y del disefio
de una metodologia de gestién del portafolio corporativo y de una oficina de proyectos (PMO).

Dharma Consulting

Empresa proveedora de soluciones de negocios para la gestién organizacional de proyectos,
orientadas a resolver problemas y a mejorar los resultados de los proyectos, programas,
portafolios y Oficinas de Proyecto (PMO) de sus clientes.

Gerente de Consultoria Diciembre 2015 — Agosto 2017

A cargo del disefio e implementacién de metodologias y herramientas para la gestion de
portafolios y proyectos en Electropert, Derrama Magisterial, Coga, Cite Agroindustrial, Banco
de la Nacién, Sunedu, Sunarp, Cosapi Data, Entel.
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Subgerente de Consultoria Mayo 2013 — Diciembre 2015

A cargo del disefio e implementacion de metodologias de gestion de proyectos, bajo
estandares del PMI, en Osinergmin, Electroperu, Petroperd, Perd LNG, Banco de la Nacion,
Fonafe, JNE, Claro, Softline.

1tol Corporation
Empresa de soluciones tecnolégicas con Microsoft CRM Dynamics, con presencia a nivel
Latam.

Gerente de PMO Junio 2011 — Abril 2012

A cargo de la implementacion de la herramienta CRM Dynamics en Per( (Banco de Crédito,
Procesos MC, Grupo RPP, Talma, Parque Del Recuerdo, entre otros), Ecuador (Banco de
Guayaquil) y Colombia (Universidad del Norte).

Registro Nacional de Identificacion y Estado Civil
Institucion publica encargada de la identificacion y los registros civiles de los peruanos.

Especialista en Gestion de Procesos y Proyectos Junio 2009 — Junio 2011
Andlisis integral para el redisefio de los procesos misionales de la institucion. Reconocimiento
del “Modelo de Excelencia en la Gestion” ante la Sociedad Nacional de Industrias, auditoria
interna ISO 9001 a los Sistemas de Gestion de Calidad “DNI” y “Actas Registrales”.

Especialista de Optimizacién de Procesos

y Nuevos Servicios Enero 1998 — Junio 2009
Andlisis integral para el redisefio y sistematizacidn de los procesos y la generacion de nuevos
servicios, disefio e implementacién de la PMO y herramienta Project Server, disefio e
implementacién de una metodologia de gestion de proyectos Tl, implementacién del sistema
AFIS en la linea de emision del DNI, disefio del DNI Electrénico, incorporacién de los registros
civiles al Reniec, planificacién estratégica para la Jefatura Nacional. Jefe de operaciones de
registros en el exterior, supervisor de despacho logistico de DNIs a nivel nacional.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2019 - 2021
Maestria en Administracion

UNIVERSIDA NACIONAL DE INGENIERIA 1999 - 2001
Maestria en Ingenieria Industrial

UNIVERSIDA NACIONAL DE INGENIERIA 1993 - 1998

Ingeniero Industrial
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Erika Miluskha Nufiez Ricardi

Candidata a magister en administracion de negocios. Bachiller en Administracién de Negocios
Internacionales con méas de 13 afios de experiencia en el rubro bancario, desempefiando la
gestion de cartera de clientes de Banca Empresa y Negocios. Experiencia en la maximizacion
de rentabilidad de portafolio de clientes, a través del andlisis financiero, para otorgamiento de
financiamientos estructurados y de corto plazo; brindando soporte y asesoria en productos de
derivados, fondos especializados para rendimiento, asi como, el desempefio mejora de
procesos en areas operativas para impacto en eficiencia de uso de recursos.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Banco BBVA Peru

Banco de capitales espafioles (BBV) y peruanos (Grupo Brescia) con mas de 50 afios en el
mercado peruano. Es considerado uno de los bancos mas importantes del pais.

Ejecutiva Banca Empresa Octubre 2020 - Actualidad
Responsable de gestionar portafolio de mas de 100 clientes con saldos activos de S/225
millones con facturaciones anuales por encima de los S/10 millones. Teniendo como funcion
principal la maximizacion de pasivos y activos de la cartera de clientes, asi como la formacion
de futuros ejecutivos a través de la especialista a cargo. Logré en el segundo trimestre del 2021
figurar en el primer cuartil de toda la banca empresa por exceder en el cumplimiento de los
indicadores.

Banco de Crédito del Peru

Banco de capital peruano, con mas de 130 afios en el mercado, considerado el banco N° 1 en
el ranking.

Sub-Gerente Adjunto de Banca de Negocios Junio 2016 — setiembre 2020
Responsable de gestionar portafolio de mas de 100 clientes con saldos activos de S/40
millones con facturaciones anuales por encima de los S/2 millones. Teniendo como funcién
principal la maximizacion de pasivos y activos de la cartera de clientes para cumplir con los
indicadores propuestos. Participé de mesas de trabajo con un equipo multidisciplinario, donde
se logré6 maximizar la utilidad en un 11%, a través de diversas estrategias para incentivar uso
de medios electrénicos.

Asistente Regional de Banca de Negocios Marzo 2015 - Mayo 2016
Responsable en brindar soporte administrativo y comercial a funcionarios y analistas de
negocio para maximizar resultados de acuerdo con los indicadores propuestos por cartera en
coordinacion constante con el Gerente Regional. Participé del concurso “Cazando
Desperdicios” quedando en el top 5, por el proyecto de elaborar un proceso para cuantificar
ingresos no visibles por limitacién del sistema, el mismo que se logré implementar.

Asistente de Banca de Negocios Enero 2014 — febrero 2015
Responsable de brindar soporte operativo y comercial al funcionario de Negocios, asi como la
elaboracién de reportes financieros. Logré ocupar el primer lugar en el curso de Programa en
Especializacion para Banca, impartido por la Universidad Pacifico financiado por el BCP, asi
como el reconocimiento en diversas campafas.

Analista de Leasing Diciembre 2013 — enero 2013
Responsable de la gestion de operaciones en cartera del producto de Leasing, a través de
coordinaciones con proveedores, notaria, cliente, y resto de areas internas. Logré implementar
un nuevo proceso automatizado para el cobro de comisiones por envio de copias de SWIFT y
cronogramas, con lo que dio como resultado que un area operativa lograra ingresos mensuales
por méas de S/100 mil.
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FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2019 - 2021
Maestria en Administracion a tiempo parcial
UNIVERSIDAD SAN MARTIN DE PORRES (5TO SUPERIOR) 2005 - 2012

Bachiller en Administracién de Negocios Internacionales
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios desarrolla la propuesta de una empresa que ofrece
servicios de formulacidn y gestidn de proyectos agricolas de pequefia y mediana escala
en los valles de Santa Eulalia y Calango, considerando como publico objetivo a los
propietarios de terrenos agricolas en estas zonas, con un horizonte de escalabilidad para
el resto de los valles del Peru.

Este proyecto se plantea como un piloto el cual es desarrollado por cuatro
emprendedores que, motivados por el conocimiento y experiencia en la estructuracion
de proyectos, gestion de campos agricolas, estudio de suelos y evaluacién financiera;
tomaron la decision de invertir su tiempo para iniciar este suefio por la potencial

escalabilidad proyectada del modelo de negocio y su contribucion social.

La tesis aborda la problematica principal del sector de pequefia y mediana escala,
destacando la poca tecnificacion de los campos, la desconfianza de los inversionistas,
su poca capacidad de negociacion, la ausencia del Estado y dificultades de acceso a
financiamientos que resulta en baja rentabilidad de la comercializacion de los productos

agricolas.

La propuesta de negocio se ha denominado “Agrobusiness”, el cual presenta una
oferta de tipo business to business (B2B), que ofrece los servicios de perfil, formulacion
y gestion de proyectos para el sector agricola de pequefia y mediana escala. Esta oferta
tiene como caracteristicas principales la generacién de confianza, una comunicacion

sencilla e inclusiva y la personalizacion de los servicios.

La presente tesis evalla la viabilidad de la propuesta de negocios desarrollando los

siguientes objetivos especificos:

« Identificar los perfiles de los propietarios de terrenos agricolas de area hasta 25 ha
ubicados en los valles de Santa Eulalia y Calango.

o Validar el interés en el negocio por parte de los propietarios terrenos en los valles
elegidos.

o Estimar la demanda potencial y objetivo del negocio.

o Disefar el plan de negocios (plan estratégico, plan de marketing, plan de

operaciones y plan de recursos humanos).
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« Evaluar econémica y financieramente el proyecto.

Para el presente plan de negocios se realizé un estudio de mercado con técnicas de
investigacion bibliografica y exploratoria. Se utilizaron diversas herramientas como el
Business Model Canvas para el modelo de negocios, la metodologia SEPTEG para el
analisis del entorno, la matriz VRIO para el analisis estratégico y la matriz FODA
cruzado para la formulacion de las estrategias. Finalmente, para la validacion del flujo

econdmico se utilizé un analisis de sensibilidad sobre el valor neto actualizado.

En el estudio de mercado se determind que un 90% de los encuestados estan
interesados en los servicios del negocio propuesto. Asimismo, permitié definir los
perfiles de los propietarios de terrenos de hasta 25 ha, donde el 72% expreso estar

dispuesto a pagar por lo menos el 20% de la utilidad neta de los proyectos formulados.

Los flujos proyectados se han elaborado considerando un plazo de 5 afios y
S/320,000.00 de inversion inicial proveniente de los socios fundadores.

Finalmente se concluye que el proyecto es viable economicamente al obtener una
TIR de 58.03% y un VAN de S/249,439.00, con un costo de oportunidad de accionistas

del 18% anual en soles.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

Segun la Encuesta Nacional Agropecuaria (ENA, 2016), llevada a cabo por el
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) y el Ministerio de Desarrollo
Agrario y Riego (Midagri), las unidades agropecuarias (UA) se contabilizaron
independientemente de su extensiébn como predios separados que tenian un uso
agropecuario. Estas unidades agropecuarias se consideran como unidades econdémica y
agronomicamente independientes. Las grandes empresas destinadas a agricultura
intensiva consideran una unidad minima productiva recién a partir de las 50 ha, debido

a su enfoque con miras a exportacion o produccion industrial (Escobal, J. et al, 2015).

Segun la ENA (2016), las pequefias y medianas unidades agropecuarias son
aquellas unidades comprendidas por extensiones menores de 50 hectareas de superficie

agricola cultivada, que corresponden al 99,3% del total de UA a nivel nacional.

Sin embargo, el sector agricola de pequefia y mediana escala cuenta con muchos
terrenos incluso menores a 5 ha, donde la produccién se dirige al consumo local y
representa el sustento alimenticio de las grandes ciudades a pesar de tener una operacion
artesanal. Esta situacion lleva a que los diversos propietarios de terrenos agricolas
queden aislados a mercados locales debido a su baja competitividad en costos y precaria
tecnificacion de las operaciones, dejandolos con poco poder de negociacién frente a
clientes corporativos (FAO, 2017).

En entrevistas realizadas previamente a propietarios de terrenos agricolas y
empresarios relacionados al sector, se pudo identificar que existe interés por participar
en proyectos conjuntos con la finalidad de mejorar la rentabilidad de las operaciones y
tener mayor control sobre inversiones en el sector. Es asi que nace la idea de esta tesis
y del plan de negocios. Esta propuesta se basa en experiencias de los tesistas, quienes

han tenido acercamientos e inversiones en el sector agricola, donde se han identificado



probleméticas alrededor de los grupos de interés del mismo sector en alcances de

agricultura de pequefia y mediana escala (Entrevistas realizadas, 2020).

En una de las experiencias familiares en la siembra, cosecha y comercializacion de
arroz, de uno de los tesistas, se constaté que muchas veces los agricultores deben ceder
a los precios del cambiante mercado local, afectando la rentabilidad de los terrenos
agricolas al no tener un proyecto de mediano o largo plazo. Esta problematica representa
una gran barrera para el desarrollo de proyectos capaces de generar valor agregado ya
que, por la volatilidad y complejidad de los mercados, acceder a financiamientos
demandaria altos intereses que harian poco rentable los proyectos de estas extensiones
(Entrevistas realizadas, 2020).

En otras entrevistas realizadas a un grupo de empresarios del sector agroindustrial,
se pudo percibir que el presente plan de tesis seria de gran impacto. Esto solucionaria
la actual desconfianza de financiar a agricultores o propietarios de terrenos agricolas de
minifundios los cuales no tienen un mercado definido o una evaluacion minuciosa de

los gastos asociados a sus cultivos. (Entrevistas realizadas, 2020).

Por lo antes mencionado, se ha decidido elaborar la presente propuesta de plan de
negocios donde se brinde asesoria a los propietarios de terrenos de hasta 25 ha, dado los
indicios encontrados de la necesidad existente, asi como el alcance profesional de los

tesistas para acceder a la informacion y las herramientas disponibles para ejecutarla.
1.2. Objetivos del plan de negocios
1.2.1. Objetivo general

Evaluar la viabilidad de implementar un modelo de negocio de asesoria en
proyectos agricolas para propietarios de terrenos cuya extensién no supere las 25 ha a

partir de los servicios de elaboracién de perfiles, formulacion y gestion en dos valles de

Lima, Pera.



1.2.2. Objetivos especificos

« ldentificar los perfiles de los propietarios de terrenos agricolas de area hasta 25 ha
ubicados en los valles de Santa Eulalia y Calango.

« Validar el interés en el negocio por parte de los propietarios terrenos en los valles
elegidos.

o Estimar la demanda potencial y objetivo del negocio.

o Disefiar el plan de negocios (plan estratégico, plan de marketing, plan de
operaciones y plan de recursos humanos).

« Evaluar econémica y financieramente el proyecto.

1.3. Concepto de la idea de negocio

El presente plan de negocios busca brindar soporte para la formulacion y gestion
de proyectos agricolas dirigido a propietarios con terrenos disponibles cuya extension

no supere las 25 ha ubicados en los valles de Santa Eulalia y Calango.

Este plan de negocio propone tres servicios consecutivos con la finalidad de
mejorar la rentabilidad de terrenos agricolas registrados, mediante la formulacion,
puesta en marcha y gestion de proyectos de inversion dentro de los valles escogidos.
Para ello se propone brindar servicios directamente a los propietarios de los terrenos
agricolas aplicando buenas préacticas del sector. Mediante esta propuesta de valor se
podrd acceder a fuentes de financiamiento a tasas mas competitivas y contar con

procesos clave para tener control sobre el proyecto a implementar.

Uno de los factores clave de éxito de este proyecto piloto es la relacion cercana con
los clientes, la cual se basara en la generacion de confianza, comunicacién sencilla e
inclusiva, administracion transparente y soporte técnico de los proyectos formulados.
Esta relacion cercana con los propietarios de terrenos se extendera desde el primer

contacto y durante todo el ciclo de vida del proyecto.

Los ingresos para el negocio seran generados mediante la venta de los servicios de
Perfiles, Formulacion y Gestion de proyectos. Para obtener estos ingresos sera necesario

contar con recursos clave conformados por personal técnico calificado, consultores



externos con experiencia en proyectos agricolas, e informacion local de los distintos

valles agricolas.

La sucesidn de los servicios ofrecidos al propietario de terreno agricola constara de
tres etapas clave para la elaboracién y gestion de un proyecto agricola debidamente
desarrollado. Estos servicios brindaran el siguiente detalle:

Figura 1.1. Servicios ofrecidos en este plan de negocios

e Servicio carnada
e Potencial del terreno

e Detalle de costos y procesos
 Potenciales mercados para los cultivos

e Supervision de cultivos
e Control de procesos claves

Fuente: Elaboracién propia

Los principales costos del proyecto estan relacionados a personal técnico y gastos
administrativos para la elaboracion de la formulacion de proyectos, asi como para la
futura gestion de los mismos. En este plan de negocios también sera indispensable
gastos de marketing, y un capital de trabajo para poder cubrir los costos asociados a

créditos relacionados a la venta de los servicios.

1.4. Justificacion y motivacion

Para el 2020, la informalidad en el sector agricola en PerG representa mas del 80%
el cual no se vio afectado ante la ultima modificacion de ley aplicada, pero se aleja cada
vez mas de poder formalizarse frente a los altos pagos que representa este proceso
(Gestion, 2020). Esta modificacion de ley, representa un problema tributario a nivel

nacional complicando la empleabilidad formal de la fuerza laboral agricola. Si bien,



para el 2018, la tasa de informalidad se habia reducido en 2.2% en comparacion con el
2017, a la fecha presenta cifras del 96% (COMEX, 2021). Esto podria generar
problemas en la sostenibilidad del sector y aumentaria el riesgo de la seguridad
alimentaria en el resto de la poblacién (FAO, 2015).

Por otro lado, los empresarios e inversionistas perciben a los agricultores y
propietarios de terrenos como personas de poca confianza, por lo tanto, existe gran
incertidumbre ante una alianza o fomento de proyectos para el desarrollo de sus terrenos
y cultivos. Esta situacion vulnera, en muchas ocasiones, la posibilidad de recibir apoyo
externo para un sector fundamental del sistema nacional alimentario y con enorme

potencial econémico (Mujica, J., entrevista 2020).

Para el 2016, el 39.5% de los agricultores en el Peri vendian su produccion a
acopiadores (Agraria, 2016), lo que en ocasiones genera que el productor perciba menor
utilidad por venta en volumen. Esto puede ocasionar un inadecuado proceso de siembra
y crecimiento de cultivos futuros al reducir la calidad en busca de lograr mayores
margenes sobre la produccion. Por ejemplo, el uso inadecuado de agroquimicos y
pesticidas pueden degradar o incluso inutilizar el predio en el largo plazo (Espacios,
2020).

Ante esta situacion, se ha elegido este mercado de pequefia y mediana agricultura
para ofrecer una solucion que pueda enlazar al propietario del terreno con los grupos de
interés necesarios para la formulacion de planes de negocio agricolas formales.
Asimismo, el proyecto de tesis permite recopilar y analizar la informacion que
actualmente brinda el sector agricola a los inversionistas y empresarios que sufren las
barreras de ingreso al rubro por lo especializado e informal del mismo. Por tanto, la
oferta de los proyectos formulados les proporciona una oportunidad tangible de
participar en un negocio con asesoria técnica, soporte en la gestion y acceso a
financiamientos con los cuales se pueda medir y evaluar escenarios considerando la

incertidumbre caracteristica del sector.



1.5. Contribucion

El presente plan de negocios se enfoca en la oferta de servicios al sector agricola
que ha sido olvidado por la agroindustria, debido a su constante bisqueda de grandes
extensiones de terreno agrupado que les permita acceder a economias de escala. Este
enfoque en propietarios con una extension menor a 25 ha brinda la oportunidad de
enlazar grupos de interés mediante la evaluacion de proyectos a la medida del cliente,

quienes podran ser informados de manera oportuna y con informacion clara y sencilla.

Estos proyectos a medida, con el uso de técnicas agricolas modernas y la mejora de
la gestién de la agricultura a pequefia y mediana escala, permitiran aumentar los niveles
de productividad de los campos y por ende la generacion de ingresos. Por lo tanto, la
implementacion del presente plan de negocios puede mejorar la distribucion de
beneficios para los propietarios de terrenos, agricultores locales e inversionistas de

proyectos agricolas de pequefia y mediana escala.

Las buenas practicas en la gestion de los proyectos agricolas también permitiran
que se optimice el uso de las tierras de cultivo mediante técnicas modernas de
agricultura intensiva, eficiencia en el riego, capacitacion del personal para las cosechas

y comercializacion anticipada de las campanas.

Este enfoque de negocios busca mejorar la calidad de la tierra logrando revalorizar
el terreno y asegurar mejores resultados a largo plazo en las cosechas. Con lo cual podra

asegurar la sostenibilidad del negocio agricola.

Finalmente, si el piloto tiene acogida en los 02 valles elegidos, se podria fomentar

y replicar el modelo de negocio en otros valles de interés.

1.6. Delimitacion del proyecto

Geogréaficamente la tesis se enfoca en los valles de Santa Eulalia y Calango, por la

conveniencia de ser valles cercanos al mas grande mercado nacional, la capital Lima, y



por tener una gran capacidad productiva en el rubro agricola. Asimismo, porque en la

eventual expansion del proyecto, existen muchos otros valles similares.

Demograficamente se evalud a propietarios de terrenos agricolas con extensiones
menores a 25 ha, siendo areas funcionales para un mercado nacional como fuente de

emprendimientos y sustento alimenticio de la sociedad.

El horizonte para el analisis econdmico financiero es de 5 afios, durante los cuales
se espera recabar informacion importante que permita consolidar la empresa en

busqueda de replicarla hacia otros mercados objetivo.

Sobre la base del estudio de mercado se planted una estrategia de marketing que
propone 03 servicios consecutivos y diferenciados para abordar a los propietarios de
terreno de ambos valles. Estos servicios buscan satisfacer sus preocupaciones,
preferencias y expectativas. Este analisis tambien permite plantear estrategias de

promocion y difusion para la empresa.



CAPITULO Il. MARCO CONTEXTUAL

Para el desarrollo del marco contextual ha sido necesario homogeneizar conceptos
sobre la escala de agricultura y su medicion a través de las “unidades agropecuarias”
(UA). Asi mismo, el presente capitulo también busca describir las caracteristicas de los

valles en estudio.
2.1. Escala de agricultura

El Per( se caracteriza por tener una agricultura marcadamente diversificada y con
fuerte heterogeneidad ecoldgica, esto debido a los diversos pisos altitudinales, cuencas
y microcuencas hidrograficas, microclimas y localizacién geografica, asi como a

razones socioeconémicas que han fragmentado los campos agricolas.

La escala de las Unidades Agropecuarias (UA) se mide de acuerdo con su
capacidad productiva agropecuaria, a diferencia de la medicion tradicional de terrenos
urbanos que se miden de acuerdo a la superficie total de la tierra. La UA implica tierras
cultivadas y las existencias pecuarias, las cuales son homogeneizadas y reducidas a una
unidad de medida en comun para reducir las diferencias que puedan existir con respecto
a las condiciones ecologicas y socioeconomicas en las distintas zonas del territorio
(FAO, 2017).

Segun la definicion del INEI, una UA es un terreno cultivable o de uso
agropecuario. La UA representa una unidad economica donde se realizan trabajos
agropecuarios sin consideracion de su régimen de tenencia o tamafio. Para propositos
de este plan de negocios, cada UA representa una oportunidad de desarrollo a ser

atendida.

Este plan de negocios estd enfocado principalmente a cultivos cuya extension sea
menor a 25 ha, que acorde a la FAO (2017) la definicidn recae en la pequefia y mediana

agricultura. La produccion en esta escala de agricultura promueve el comercio local.

De acuerdo con la FAO (2017), los cultivos de pequefia y mediana escala
representan a una inmensa mayoria de los terrenos censados en el Per( al afio 2012.
Esta informacion es corroborada por una publicacion de Gestion (2017) que menciona,

como resultado de la Encuesta Nacional Agropecuaria (ENA 2016), que mas del 80%



de las unidades agropecuarias tienen menos de 5 ha y el 99,3% tienen menos de 50 ha,
siendo esta Ultima superficie la unidad minima productiva para muchas empresas

dedicadas a la agricultura industrializada en el Perd.

Otro dato importante de la FAO (2017) es que las empresas formales, como
sociedades andnimas (S.A. y S.A.C), empresas de responsabilidad limitada (S.R.L. y
E.I.LR.L.) y otras, son muy pocas y representan apenas el 0,1% del total de las UA,
incluso muchas de ellas pueden haber sido resultado de la formalizacion de

emprendimientos.

Estas estadisticas en la escala de agricultura validan el alcance geografico y

demogréafico delimitado para el presente plan de negocios.

2.2. Agricultura en los valles en estudio

Se han elegido los valles de Santa Eulalia y Calango, por la conveniencia de ser
valles cercanos a la capital, lo cual permite la accesibilidad para el desarrollo del estudio
de mercado de este proyecto piloto. Como se menciona en el Capitulo I, estos valles
tienen una gran capacidad productiva y adicionalmente representan dos pisos

ecolégicos muy comunes en el rubro agricola.

A continuacién, detallaremos informacion relevante de los 02 valles que formaran

parte del estudio de mercado:
2.2.1. Santa Eulalia

Este distrito es uno de los 32 que conforman la provincia de Huarochiri. Por el norte
y oeste limita con el distrito de San Antonio; por el este, con los distritos de San Pedro
de Casta, Callahuanca y San Mateo de Otao; por el sur, con el distrito de Ricardo Palma;
y por el suroeste, con el distrito de Lurigancho de la provincia de Lima. De acuerdo con
el Midagri (2020) el area agricola declarada corresponde a 803.5 ha y el area territorial
en 11,668.6 ha, con una poblacion total proyectada al 2020 de 13,305 habitantes segun
INEI (2018).

La distribucion de las unidades agropecuarias por tamafio se muestra en la Tabla

2.1 la cual fue elaborada con informacion del INEI (2012). Las unidades agropecuarias



hasta 25 ha son 488 unidades que representan el 99.8% del total de unidades, mientras

que en area representan el 94.8% (463.51 ha) del area total cultivable.

El valle de Santa Eulalia presenta un clima templado, con vientos moderados y
secos y presencia de lluvias 03 meses al afio, de acuerdo a Senamhi, Este valle es
favorable para muchos tipos de cultivo ya que cuenta con una temperatura media entre

22.5°C y 17°C, la cual es favorable para una gran mayoria de cultivos de fruto y hojas.

El uso principal de la tierra se enfoca en cultivos frutales, sobre todo chirimoya y
paltos que se cultivan en un 70% del area total cultivable.

Con respecto al financiamiento para la actividad agricola, de acuerdo al INEI
(2012), solo el 5,1% de los productores emplean un crédito para el desarrollo de sus
actividades.

Tabla 2.1. Distribucién de unidades agropecuarias de Santa Eulalia

Tamafio de las unidades Total de unidades NUmero de Superficie
agropecuarias agropecuarias parcelas cultivable (ha)

Distrito Santa Eulalia
Total del distrito 489 695 488.51
Menores de 0.5 ha 267 323 54.74
De0.5a0.9ha 77 103 51.06
Del.0al9ha 77 126 96.29
De2.0a29ha 33 63 72.63
De3.0a39ha 12 26 38.36
De4.0a49ha 7 24 30.31
De5.0a59ha 5 8 25
De 6.0a9.9ha 5 10 34.12
De 10.0a14.9 ha 4 9 40
De 20.0a 25 ha 1 21
Mayor a 25 ha 1 25

Fuente: INEI - Censo Nacional Agropecuario 2012
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2.2.2. Calango

Este distrito es uno de los 16 que conforman la provincia de Cariete. Por el norte
limita con el distrito de Chilca; por el sur, con el distrito de Coayllo; por el este, con la
provincia de Huarochiri; y por el oeste, con los distritos de Mala y Santa Cruz de las
Flores. De acuerdo al Midagri (2020) el area agricola declarada corresponde a 1,021.8
ha y el area territorial en 52,698.5 ha, con una poblacién total proyectada al 2020 de
2,409 habitantes segln INEI (2018).

La distribucion de las unidades agropecuarias por tamafio se muestra en la Tabla
2.2 la cual fue elaborada con informacién del INEI (2012). Las unidades agropecuarias
hasta 25 ha son 723 unidades que representan el 99.8 % del total de unidades del distrito,
mientras que en superficie representan el 14.62% (866,16 ha) de la superficie total
cultivable.

El valle de Calango presenta un clima templado, desértico y oceénico, con alta
humedad atmosférica, con escasas lluvias (11 mm promedio anual), de acuerdo al
Senamhi, el clima templado favorece al cultivo de manzanos, con una variacion de

temperatura media entre 24.5°C y 16.4°C.

El uso principal de la tierra se enfoca en cultivos frutales, sobre todo para manzanos

que se cultivan en un 88% del area total cultivable.

Con respecto al financiamiento para la actividad agricola, de acuerdo al INEI
(2012), solo el 20% de los productores emplean un crédito para el desarrollo de sus

actividades.

11



Tabla 2.2. Distribucion de unidades agropecuarias de Calango

Tamario de las unidades Total de unidades Numero de Superficie
agropecuarias agropecuarias parcelas cultivable (ha)

Distrito Calango
Total del distrito 724 1,838 5,926.16
Menores de 0.5 ha 260 354 59.77
De0.5a0.9ha 181 396 126.9
Del.0al9ha 154 474 210.35
De2.0a29ha 64 254 150.75
De3.0a39ha 37 192 127.74
De4.0a49ha 10 70 43.96
De5.0a5.9ha 2 12 11.31
De 6.0a9.9ha 12 68 88.76
De 10.0a14.9 ha 2 15 24.87
De 20.0a 25 ha 1 2 21.75
Mayor a 25 ha 1 1 5,060.00

Fuente: INEI - Censo Nacional Agropecuario 2012
2.3. Limitaciones en la informacion bibliografica mencionada

El estudio de mercado se realiza con base a la informacion del censo nacional
agropecuario (INEI, 2012), dado que a la fecha no se cuenta con otros estudios mas
actuales. Por lo que se estima que cierto error en el estudio de mercado. Cabe indicar
que Midagri ha desarrollado un catastro al 2021, el cual ain no permite contrastar la
informacion por valles, pero muestra valores a nivel nacional muy superiores a los

expresados en el estudio del INEI del afio 2012.

Este estudio de Midagri (2021), menciona una superficie agricola de 11°649,716

ha a nivel nacional, respecto a las 2°113,813 ha que menciona el INEI (2012).

Tomando en cuenta esta informacion del Midagri, se infiere que el mercado
potencial para este proyecto piloto es mayor al que se podra desarrollar mediante este

plan de negocios a la fecha de la publicacion de este documento.
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2.4. Actualidad

En el tercer trimestre del afio 2021, el gobierno ha desarrollado 9 ejes centrales para
la implementacién de la segunda reforma agraria que debe favorecer a la agricultura de

pequefia y mediana escala, segun Gestion (2021).

Dentro de los planes del gobierno en el sector agricultura se encuentra la promocion
de la segunda reforma agraria, la cual fomentara el desarrollo de la pequefia agricultura
familiar, industrializando el agro y empleado la agrotecnologia, los primeros pasos para
la reforma se han dado con la formulacion de Ley de Perfeccionamiento de la
Asociatividad de los Productores Agrarios en Cooperativas Agrarias (Ley 31335) y la
Ley que Promueve la Industrializacion del Agro en el Pais (Ley 31339). Entre otras
medidas claves que esta impulsando el gobierno es disponer de los recursos del fondo
Agroper( para brindar créditos a los agricultores con extensiones menores a 5 ha,

impulsar las asociaciones y cooperativas en el sector agricola.
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Para el desarrollo de la tesis se considerd realizar una investigacién basada en
disefio no experimental. Se aplico inicialmente la investigacion bibliogréfica con
informacién del sector agricola en el Per(, luego se desarrolld una investigacion
exploratoria para obtener informacion sobre las caracteristicas y preferencias de los
propietarios en los dos valles seleccionados, tal que permitiera validar y profundizar el
entendimiento de la situacidn problematica que justificé y motivo la presente tesis.

Debido a que el marco contextual abordado utilizé informacion estadistica del INEI
en el sector agricola desde el afio 2012, ameritaba una investigacion exploratoria en una
pequefia muestra no probabilistica con entrevistas que permitieran enfocar y delimitar

la posterior investigacion con encuestas.

El estudio también abarco la realizacion de encuestas para puntualizar las
caracteristicas de la poblacién del piloto, es decir, los terrenos de cultivo, sus

propietarios Yy la situacion alrededor de sus intereses productivos.

3.1. Fuentes secundarias

Las fuentes externas utilizadas se centran en organismos publicos nacionales e
internacionales, que se encuentran disponibles principalmente en sus sitios web en
formatos de tipo informes, reportes, tablas estadisticas fijas y por filtros de intereés, entre

otros. Tres fuentes secundarias han sido las principales para el alcance de la tesis.

La primera fuente fue el INEI, con el Gltimo Censo Nacional Agropecuario
realizado en el afio 2012, porque incorpora la mayor cantidad de variables del sector,
destacando caracteristicas del productor agropecuario, la UA y crédito agropecuario.
Esta informacion qued6 complementada con la proporcionada en la Encuesta Nacional
Agropecuaria 2016, que permitié analizar el alcance geografico y demogréafico de la

tesis.
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La segunda fuente fue el Midagri con el Mapa Nacional de Superficie Agricola del

Per( del 2020, con detalle por distritos del &rea agricola en el 2018.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion
(FAO - Food and Agriculture Organization) fue la tercera fuente que proporcion6

suficiente informacion cualitativa y cuantitativa para el analisis del sector agropecuario.

Las demas fuentes secundarias, han proporcionado informacion para el analisis en
diversos temas especificos, entre los que destacan fuentes noticiosas como Gestion, El
Comercio, El Peruano y otros medios de difusion del sector.

3.2. Fuentes primarias

Las evidencias directas en el tiempo del desarrollo de la tesis se obtuvieron a través
de dos tipos de fuentes primarias, las entrevistas a los expertos en temas del sector
agricola y las encuestas a los propietarios de los terrenos agricolas en los dos valles de

estudio.

La calidad de opinion de los expertos entrevistados en temas agricolas dentro del
alcance geogréafico y demogréafico del estudio, permitieron derivar en conclusiones
preliminares, principalmente, sobre las actuales necesidades prioritarias de los

propietarios de terrenos agricolas de pequefia y mediana escala.

El desarrollo de las entrevistas tuvo una naturaleza conversacional uno a uno, con
los entrevistados. Estas personas cubrian uno o mas de los siguientes roles: empresario,
inversionista, propietario de terreno y agricultor. Se utiliz6 como herramienta de apoyo
un formato facilitador de entrevista para recabar los datos del entrevistado, experiencia
agricola, usos y beneficios sobre los terrenos agricolas. Esta informacion se detalla en
el Anexo 01.
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La informacion recabada de las entrevistas permitié disefiar la encuesta para una
muestra probabilistica representativa en cada valle, dirigida a propietarios de terrenos
agricolas de hasta 25 ha, con el objetivo de validar la disposicion de interés en la
propuesta de valor del negocio por parte de los encuestados.

Los resultados de las encuestas permitieron validar los indicios del problema en el
alcance del estudio, y por ende afinar la propuesta de valor para un mayor aporte en
base a las necesidades identificadas.

3.3. Investigacion cualitativa

El objetivo de la investigacion cualitativa fue obtener informacion de expertos en
la cadena productiva del sector agricola para derivar en conclusiones que permitieran
validar la delimitacion del alcance geogréafico y demografico de estudio, y fue realizada

a traveés de entrevistas.

Se desarrollaron entrevistas exploratorias utilizando la técnica de opinion de
expertos de acuerdo a las preguntas desarrolladas en el Anexo 02. Se entrevistaron a
personas con experiencia en la produccion, comercializacion y financiamiento de
proyectos agricolas, preferentemente en alguno de los dos valles seleccionados. Las
entrevistas ofrecieron informacion detallada sobre el tema en estudio y permitieron
tener una vision significativa del potencial interés que pudiera tener el publico objetivo
de la propuesta de negocios. Los datos de las personas entrevistadas se muestran en el
Anexo 01.
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3.4. Investigacion cuantitativa

El objetivo de la investigacion cuantitativa a través de encuestas fue obtener una
medicion profunda y controlada para conocer el real interés que pudiera tener el pablico

objetivo de los dos valles en estudio sobre la propuesta de negocio.

Asimismo, de acuerdo a la FAO, en su informe anual sobre la agricultura y la
alimentacion en el mundo, (FAO 2014: 8), indica que una UA es poseida, operada o
manejada por un miembro del hogar. En ese sentido, los encuestados para la muestra

seran los propietarios de cada terreno agricola de hasta 25 ha de ambos valles.

Debido a las limitaciones coyunturales por la pandemia, se buscd encuestar la
mayor cantidad de propietarios de terrenos en ambos valles, considerando que la
poblacion en estudio era de 1,211 UA, de las cuales 488 son de Santa Eulalia y 723 de

Calango. Las limitaciones especificas a las que debia afrontarse las encuestas fueron:

e Restricciones de movilizacién y distanciamiento social para realizar las
encuestas presenciales en campo.

e Elencuestado se caracterizaba por no usar medios electronicos que hubieran
facilitado una encuesta por medios digitales.

e Laventana de oportunidad para realizar las encuestas se reducia a un dia del
fin de semana debido a la inmovilizacion vehicular.

e Dificultad de encontrar a los encuestados en casa o en las areas de cultivo
durante el recorrido para encuestar.

Para la encuesta se disefiaron preguntas objetivas y descriptivas, que abordaron
informacion sobre: el terreno y propietarios, uso del terreno y beneficios generados, y
la validacién del modelo del negocio propuesto. Se estim6 un tiempo promedio de 10

minutos por encuestado. El formato de la encuesta se adjunta en el Anexo 03.
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CAPITULO IV. ANALISIS DE RESULTADOS

4.1. Resultados de las Entrevistas

Los entrevistados revelaron diferentes temas de gran preocupacion en el sector
agricola, basados en su propia experiencia directa y sus roles en el sector, identificados
en el Anexo 01. Estos resultados constituyeron fuentes primarias de informacion
captadas de empresarios e inversionistas cercanos al campo agricola, propietarios de

terrenos agricolas y agricultores independientes.

Los resultados obtenidos proporcionaron tanto los temas de mayor preocupacion y
algunas posibles soluciones en base a la experiencia de los entrevistados. Esta
informacion recaudada fue analizada para validar si las soluciones propuestas por los
entrevistados podian ser atendidas con los servicios propuestos que se definen en el
Capitulo VIII. Asimismo, la informacion obtenida sirvio de base para delimitar los
principales puntos en las encuestas. En la Tabla 4.1 se muestran los resultados de las

entrevistas.
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Tabla 4.1. Resultados de las entrevistas

Roles

Temas de mayor preocupacion en la
agricultura de pequefia y mediana escala

Soluciones esperadas del entrevistado

Servicios propuestos para atender las
soluciones esperadas

Empresario

e  Desconfianza por la informalidad
del sector.

e  Desconfianza en personas
naturales para alquiler de terrenos.

e  Riesgo alto por fenémenos
climatologicos.

e  Riesgo alto por plagas agresivas a
cultivos.

e  Poca accesibilidad a zonas de
cultivo por mal estado de carreteras.

e  Claridad de las fechas y actividades
de pago en las cuales se debera generar
desembolsos, permitiendo contar con un
plan de pagos segun objetivos.

e  Buscar cadenas productivas que
permitan un crecimiento dirigido, una
eficiencia logistica y asegurar la calidad
de los productos agricolas.

e  Organizar a los grupos de
agricultores para produccion conjunta
gue reduzca costos por economia de
escala.

e Inversién publica - privada en
infraestructura vial desde valles
agricolas.

e  Asesorias y capacitacion a los
agricultores para mitigar el riesgo
climatolégico y de plagas.

Los servicios de Perfil y Formulacion,
permitiran:

e  Lageneracion de confianza a través de
la atencion personalizada.

e  Eficiencia logistica y calidad del
producto en la comercializacion a través de
buenas practicas para la gestion de proyectos
agricolas.

Los servicios de Formulacion y Gestion,
permitiran:

e Aprovechar economias de escala a
través de la convocatoria a grupos de
propietarios de terrenos agricolas en un solo
proyecto.

Inversionista

e Altainversién inicial parala
actividad agricola.

e Insuficientes programas de
desarrollo agricola por parte del Estado.
e  Desconfianza por la informalidad
del sector.

e  Alto costo por intermediacion.

e  Programas publicos - privados para
promover el desarrollo agricola con
precio justo y conveniente para todos los
actores de la cadena.

e  Regularizar los terrenos agricolas
de los propietarios para que accedan a
financiamiento con tasas atractivas.

Los servicios de Perfil, Formulacion y
Gestidn, permitiran:

e  Mejor posicion de comercializacion de
productos a través de la generacion de
confianza y comunicacion sencilla e inclusiva
entre los propietarios de terreno y las
empresas mayoristas, comercializadoras y
maquilas.

Propietarios de

e  Falta de liquidez para poder

e  Entidades publicas del sector deben

Los servicios de Formulacién y Gestion,
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e  Disponibilidad regular del agua.
e  Alta variacion en cantidad de
fertilizantes para cada cultivo.

e  Alto costo por intermediacion.
e  Calidad de los terrenos es muy
variable.

e  Conseguir financiamiento con
tasas competitivas.

manejo de plagas, uso de fertilizantes,
mejoramiento de terrenos y mejora de la
produccion.

e  Acceso a riego tecnificado y
semillas de calidad.

e  Entidades publicas y privadas que
promuevan el financiamiento de
proyectos agricolas a tasas atractivas.

e  Apoyo en la comercializacion con
precios competitivos.

terreno tecnificar los terrenos agricolas. facilitar la regularizacion de partidas permitiran:
e  Bajarentabilidad en proyectos registrales de terrenos. e  Acceder a financiamiento a través de la
agricolas. e  Bancos o entidades financieras con formalizacion de proyectos y buenas practicas
e  Dificultades para regularizar las programas de préstamos a proyectos en el sector.
partidas registrales de terrenos. agricolas con bajo costo. e  Gestionar oportunamente los riesgos de
e Incertidumbre de baja e  Aporte oportuno de los cultivo y cosecha a través de planes de
productividad por plagas. inversionistas ante un proyecto con gestion de riesgos que se incluyen en el plan
e  Impactos negativos por fenémenos objetivos claros y rentabilidades de proyecto del servicio Gestion.
climaticos y escasez de agua. calculadas.
e  Alta dependencia de los
acopiadores para la venta de productos.
e Intereses bancarios muy altos para
camparias de cultivo y cosecha.

Agricultor e  Manejo de plagas. e  Asesoria técnica disponible para Los servicios de Formulacion y Gestion,

permitiran:

e  Mejorar la calidad de los terrenos a
través de técnicas de cultivo.

e  Acceder a financiamiento a través de la
formalizacion de proyectos y buenas précticas
en el sector.

e  Mejorar los precios en la
comercializacion de productos a través de
negociaciones con empresas mayoristas,
comercializadoras y maquilas.

Fuente: Elaboracion propia
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Con base a estos resultados y experiencias de los entrevistados, se elaboré la Tabla

4.2 como analisis cualitativo sobre las necesidades expresadas por los diversos

entrevistados, donde se han podido clasificar por rangos de hectéreas las principales

necesidades del sector agricola de pequefia y mediana escala:

Tabla 4.2. Necesidades de la agricultura de pequefia y mediana escala por rangos

de hectareas.

Clasificacion de Necesidades
Rangos de
ter'; re?,os por Soporte Acceso a cadena Orientacion a Logistica segura
ectareas tecnologico de valor mercados para venta final del
formales cultivo
Hasta 1 ha Media Muy alta Muy alta Muy alta
Delabha Alta Muy alta Muy alta Alta
De5al0ha Alta Alta Alta Media
De 10a25ha Muy alta Media Alta Media
Impactando en: Calidad del Desarrollo y Precio justo. Eficiencia logistica y
producto y liquidez de los cronograma de
eficiencia en campos. cosechas.
Costos.

Fuente: Elaboracién propia

Leyenda de clasificacion de necesidades:

e Soporte tecnoldgico: Referido a implementar un nivel tecnificado con sistemas

de riego y equipos modernos, controlando la produccion mediante técnicas de

gestion eficientes.

e Cadena de valor: Referido al acceso a insumos de calidad que aseguren el

desarrollo de los campos y por ende el ingreso de productos a mercados

competentes. También se refiere a un plan de compras y buenas précticas

agricolas que aseguren la liquidez de los campos.

e Orientacion a mercados formales: Referido a la apertura de canales de venta

hacia mercados formales a un precio justo, evitando intermediarios con la

finalidad de lograr acuerdos formales.
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e Logistica segura para venta de cultivo: Referido a que el cronograma de los
proyectos agricolas debe contemplar los tiempos del cultivo, la forma adecuada
de trasportarlo y el destino final de las salidas del producto a los diversos

mercados.

4.1. Resultados de las encuestas

Se lograron encuestar a 109 propietarios de terrenos agricolas de hasta 25 ha,
quienes validaron los resultados iniciales de las entrevistas, y, por tanto, también los
supuestos del plan de negocios. En el Anexo 04 se muestran los resultados completos

de la encuesta.

El tiempo empleado por cada encuesta se extendio hasta 30 minutos en promedio,
lo que permitid tratar diversos temas de interés con el encuestados sobre inquietudes y
problematica del sector agricola de pequefia y mediana escala. Se muestra un resumen

de estos temas de interés en el Anexo 05.

Las encuestas tuvieron como objetivo determinar las condiciones actuales de los
valles en estudio como la situacion registral, el uso de los terrenos, beneficios
economicos, la forma de trabajo de los agricultores en sus terrenos, la forma de

financiamiento, entre otras variables del tipo nominal, de intervalo y de razon.

De la encuesta se obtuvo que el 94 %, en area, cuenta con terrenos inscritos en
registros publicos, asimismo el uso de los terrenos disponibles se muestra en la Figura
4.1, en la cual se aprecia que el 82% es destinado a la actividad agricola quienes en su
mayoria mantienen sus terrenos con abono periddico, en el valle de Santa Eulalia gran
parte de los terrenos se encuentran en una condicion silvestre, mientras que en Calango

existen algunos almacenes y/o vivienda de los agricultores.

22



Figura 4.1. Distribucion de uso de terreno

u Alquiler

u Cultivo

m Pecuario (granjas)
m Venta de terreno

m Varios usos

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto a los beneficios econdmicos anuales por hectarea se encuentra por
debajo de la media de productividad en mercados tecnificados. La Figura 4.2 muestra
que el 76% genera utilidades anuales menores a S/10,000, resultado que se puede
atribuir a la falta de apoyo al sector agricola en estudio, lo cual se manifiesta en la Figura
4.3 en la que 57% desconocen de la existencia de algin programa de apoyo por parte

del estado, ONG o privado.

Figura 4.2. Utilidad anual

® Menos de 6 mil

BEntre 6 y 10 mil

® Entre 10y 25 mil

H Mas de 25 mil

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 4.3. Sobre programas de apoyo

m Desconozco

= No todos logran tener acceso
= Piden mucho papeleo

m Los beneficios no me parecen

muy interesantes

m Soy beneficiado de los
programas del estado

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, el 86% de los encuestados manifiestan una preferencia de mantener el
uso de sus terrenos en el sector agricola. De los encuestados se ha observado que solo
un 31% ha accedido a algin mecanismo de financiamiento por lo general por medio de
bancos y cajas regionales, en la Figura 4.4 se muestra la distribucién de las fuentes de
financiamiento, con respecto a los que no pueden acceder a financiamiento (69%)
manifestaron como principales razones los altos costos y el papeleo necesario, ver
Figura 4.5.

Figura 4.4. Fuentes de financiamiento

m Bancos nacionales

m Cajas regionales

m Cooperativas

m Familiares

m Terceros (Invesionistas)

Fuente: Elaboracion propia
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Figura.4.5. Motivos de falta de financiamiento

u Me cobran mucho

® Piden muchos papeles
H Piden garantias

E No sé a quien pedirle

® No requiere
financiamiento

Fuente: Elaboracion propia

En ambos valles se registra que el 93% ha trabajado su terreno de forma
independiente, sin necesidad de una asociacién debido a la falta de oportunidad, socio
clave y desconfianza que existe en el sector agricola de pequefia y mediana escala.

Finalmente, la encuesta también considerd algunas preguntas para validar el interés
de los propietarios de los terrenos en los servicios propuestos, el resultado indica que
un 90% estaria interesado. Ademas, también se identificé las principales necesidades
de los propietarios entre las que destacan la comercializacion y soporte técnico, los
interesados también manifestaron un posible pago por el servicio de gestion del
proyecto agricola bajo un porcentaje de la utilidad pos cosecha. En la figura 4.6 se
muestra el resultado, donde se puede concluir que un gran porcentaje estaria dispuesto
a pagar como minimo un 20% de la utilidad del proyecto. En el Anexo 04 se muestra el

resultado grafico de todas las encuestas realizadas.
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Figura 4.6. Interés por el servicio

® Muy interesado

® Interesado

E Poco interesado

m Nada interesado

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO V. ANALISIS Y ESTIMACION DE LA DEMANDA

Como resultado del analisis de las entrevistas realizadas a 10 personas expertas e
involucradas en el sector agricola de pequefia y mediana escala, los entrevistados
mencionaron puntos en comun sobre la problematica de la agricultura a pequefia y
mediana escala, los cuales convergen en desconfianza por informalidad, falta de
liquidez para tecnificar y mejorar rentabilidad, alto riesgo por fendmenos climaticos y
plagas, y la falta de programas de desarrollo agricola en los valles.

Los servicios planteados en el presente plan se enmarcan en la atencion de
necesidades identificadas en la probleméatica encontrada. Estos servicios propuestos
obtuvieron una buena percepcion por parte de los entrevistados, quienes esperan que
estos servicios ayuden y sean una oportunidad para el desarrollo de un sector marginado

de la industria agricola.
5.1. Analisis y proyeccion de la demanda

De acuerdo a la informacion recolectada en el Capitulo 11 se tiene una superficie
potencial total de terrenos agricolas de hasta 25 ha de 1,329.67 ha distribuidas en 866.16
ha para Calango y 463.51 ha para Santa Eulalia.

Con base a los resultados de la encuesta se estima de manera conservadora que el
50% estaria dispuesto a desarrollar un estudio de perfil, un 60% de los clientes de perfil
dispuesto a desarrollar un estudio de formulacién y un 45% de clientes con estudios de

formulacion estarian dispuestos a que se gestione su proyecto.

En la tabla 5.1 se muestra un resumen de los mercados potenciales, disponibles y

los servicios para cada valle.
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Tabla 5.1. Resumen del tamafio de mercado

Mercado disponible
VELLE Néigﬁi?;l (ha)
P Perfil (ha) Formulacién (ha) | Gestion (ha)
Calango 866 433 260 117
Santa Eulalia 453 230 138 62
Total 1319 663 398 179
Nota:

Mercado disponible perfil = Mercado potencial x 50%

Mercado disponible formulacion = Mercado disponible perfil x 60%
Mercado disponible gestion = Mercado disponible gestion x 45%
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 5.2 se muestra el mercado objetivo por afios y sus factores de

crecimiento tomando como base el mercado disponible total, se espera que en 5 afos se

cubra el mercado disponible de ambos valles.

Tabla 5.2. Factor de crecimiento respecto al mercado disponible total

Afo 1 2 3 4 5

Perfil 10% 15% 20% 25% 30%
Formulacion 11% 16% 21% 26% 26%
Gestién 0 10% 12% 18% 60%

Fuente: Elaboracién propia

Finalmente, en la Tabla 5.3 se muestra el mercado objetivo por afio para ambos

valles en conjunto, esta informacion sera empleada para la estimacion del flujo en el

Capitulo XI1 y para la estimacién de recursos en el plan de operaciones.

Tabla 5.3. Mercado objetivo por afio en hectareas

Afio 1 2 3 4 5

Perfil 66 99 133 166 199
Formulacion 42 63 84 105 104
Gestién 0 18 21 32 108

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO VI. ANALISIS ESTRATEGICO

6.1. Analisis del sector externo (SEPTEG)

Para el presente plan de negocios es importante conocer el macro entorno a fin de

ubicar el desempefio del modelo de negocio en el mercado agricola de los valles en

evaluacion. Para ello se emple6 el analisis de los factores SEPTEG (socioculturales,

economicos, politicos, tecnoldgicos, ecolégicos y geogréaficos). En el Anexo 09 se

detallas los aspectos en estudio y en la Tabla 6.1.

Tabla 6.1. Unidades agropecuarias destinadas a la exportacion

SEPTEG

Factores

Efecto sobre el negocio

Socioculturales

Agricultura en el Per( es heterogénea
debido a las diferencias sociales y
economicas. La estructura agraria fue
determinada por diferentes cambios
en el sistema.

Debido a la variedad de realidades y
necesidades en los propietarios, es
necesario contar con servicios
personalizados.

En los proximos 2 afios se espera una
recuperacion y crecimiento del sector

Condiciones favorables para el

pequefia y mediana escala se
desarrolle.

Econdmicos tal como se dio en el Gltimo trimestre crecimiento de la demanda de
del 2020 productos agricolas
Condiciones promovidas por el
Politico Estado para que la agricultura de Facilidades para el desarrollo del sector

agricola de pequefia y mediana escala.

Tecnolégicos

Agrotecnologia ain no es utilizada de
forma masiva en agricultura de
pequefia y mediana escala.

Condicién favorable, dado que uno de
los pilares de la segunda reforma
agraria es llevar la tecnologia al
campo.

Ecoldgicos

Incentivos para fomentar la
agricultura organica ha contribuido al
mejoramiento de la oferta de los
productos agricolas organicos.

Favorecen a la conservacion de los
valles, mayor rentabilidad de proyectos
organicos y a la sostenibilidad del
sector.

Geograficos

El 99.3 % del universo total de UA
corresponden a pequefia y mediana
escala.

Condicién favorable para la
escalabilidad del proyecto piloto
propuesto.

Fuente: Elaboracién propia

6.2. Andlisis del sector interno

6.2.1. Identificacidn, caracteristicas y evolucién del sector

Identificacién:

El sector agricola peruano consta de muchos factores que brindan heterogeneidad

a la actividad en campo desde la tecnificacién de las distintas actividades segun sus
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caracteristicas del espacio de trabajo, pasando por los accesos a servicios técnicos y
financieros para el sector y terrenos apartados de las grandes ciudades, asi como su
articulacion de las cosechas a los mercados de productos o acopio, los cuales solo
generan una complejidad mayor a la de otros sectores al tratarse de productos perecibles
sujetos a una gran diversidad climatica y geogréfica a lo largo de nuestro territorio.

Siendo la agricultura una actividad de gran importancia para la economia del pais,
asi como el desarrollo social y cuidado ambiental de nuestro territorio que aun estéa lejos
de su verdadero potencial, en el tltimo censo realizado por el INEI (2012) estima que
el 30,1% del territorio nacional estd dedicado a actividades agropecuarias, distribuidas
de la siguiente forma: 11.5 % en la costa, 57.5% en la sierra y 31% en la selva.

En esta realidad rural no existen muchas facilidades gubernamentales para la
formalizacion o constitucion de una empresa, problema que se evidencia del portal de
MINAM al ver que figuran el 99.4% de los productores como personas naturales y tan
solo un 0.6% como personas juridicas donde se encuentran las organizaciones

comunitarias y las sociedades anonimas cerradas.

Segun el portal del INEI, en el 2006 se definio este sector como un aporte del 8.3%
del PBI, conteniendo al 31.6% de la poblacion nacional alrededor de esta actividad rural,

donde se emplea el 31.2% del total de la PEA nacional.
Caracteristicas:

La actividad agropecuaria de pequefia y mediana escala presenta una cadena
comercial de 4 niveles o eslabones, en cada nivel se presenta un responsable o parte
interesada, estos responsables interactian y se transfieren la propiedad de las cosechas,
tal como se muestra en la Figura 6.1. La situacidn actual del sector muestra una falta de

integracion entre los agentes productivos, por el contrario, compiten entre si.
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Figura 6.1. Cadena de abastecimiento del sector agricola

ENTORNO

ACTORES DIRECTOS

PRODUCTORES () TRANSFORMADORES () COMERCIALIZADORES gl CONSUMIDORES

<

ACTORES INDIRECTOS
asistencia técnica, crédito
investigacion, insumos..,

Fuente: Manrique, G. (2011), Manual Cadenas de Valor Agropecuarias, P

Los actores directos interactuan en los diferentes eslabones y en algin momento
son propietarios del producto, dentro de esta cadena podemos encontrar actores

organizados (Manrique, 2011). Los 4 actores directos son:

e Productores: propietarios de predios (1-25 hectareas), contribuyen en el proceso
productivo con sus tierras, mano de obra, etc.

e Transformadores: personas naturales o juridicas que procesan los productos
agropecuarios que demandan las empresas comercializadoras.

e Empresas comercializadoras: son los agentes interesados en incrementar el area
de siembra, también tratan de implementar mejoras en la calidad y
disponibilidad del producto para comprarlo para su transformacion y venta.

e Consumidores: personas en general que consumen el bien comercializado por

las empresas, pudiendo ser consumidores nacionales o extranjeros.

Los actores indirectos proporcionan apoyo a los actores directos por medio de
insumMos 0 servicios como asistencia técnica, crédito, transporte, comunicaciones,

etc. Algunos de los principales actores indirectos son:
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e Junta de usuarios, son personas juridicas conformadas por usuarios de agua
organizados en comisiones y comités de usuarios, sobre la base de un sector
hidraulico comun (Ley N° 29338, Ley de Recursos Hidricos).

e Empresas de servicios de asistencia técnica e informacion: instituciones que
brindan el servicio de informacion y transferencia tecnoldgica, asistencia
técnica, certificaciones, evaluacion y control de enfermedades, estadisticas,
informacidn financiera, etc.

e Proveedores de insumos: aquellas que proporcionan material necesario para el
desarrollo del cultivo como fertilizantes, semillas, agroquimicos, maquinarias.

e Entidad financiera: proporciona financiamiento a los agricultores organizados.

e Operador de servicios o de cadena de valor: agente articulador de los eslabones
de la cadena de valor, pudiendo ser una empresa de servicios de gestion a los
diferentes actores del sector agropecuario para lograr rentabilidad (Marique,
2011).

Evolucion del sector:

En el sector agricola se puede observar una tendencia creciente en la
comercializacion de productos en los ultimos 20 afios, esta alza tan dindmica del sector
muestra la importancia y la alta demanda de sus productos a nivel nacional. En el
“Planeamiento estratégico sectorial multianual 2015-2021” realizado por el Midagri
(2012) se menciona que estos precios de los productos béasicos son un factor
fundamental que alcanzaron su punto mas alto luego del fendmeno del nifio del 2007, y
hoy siguen aumentando debido a la alta demanda del mercado minorista, asi como se

puede observar en la Figura 6.2.
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Figura 6.2. Tendencia de precios de productos basicos

Cultivos Productos ganaderos Grasas y harinas oleaginosas
USDA USDA USDA
800 e 1 ——————— N
4000 0 //\/\/ * 2000
600
A\ ‘ .
/\/——/ 3000 1500
400 J
: 2000 |4 1000
200 / /
1000 500 /\ﬁb—-———
0 0 0
2001 2006 2011 2016 2021 2001 2006 2011 2016 2021 2001 2006 2011 2016 @ 2021
Trigo Semillas Aves de Carne de Aceiles de Harinas de
AT oleaginosas corral vacuno pescado pescado
> 3 Came de 4 %
Aziicar sin Cereales i Leche en polvo Aceiles Alimentos
— % - — cerdo —— 5
refinar secundarios enlera vegetales proteinicos

e Pescado

Fuente: Midagri (2012), seguin datos de OCDE y FAO para las perspectivas agricolas al 2021
Evolucion del sector agricola de pequefa y mediana escala:

Esta evolucion es un resultado de la integracion de factores politicos, tratados de
libre comercio y la gran inversion privada extranjera en el territorio peruano que se
fomento a partir de los afios 90, impulsando el sector agricola en el nivel de

agroexportacion.

Segun la ENA (2016) realizada por el INEI, las grandes empresas agricolas
representan tan solo el 5% del sector formal agricola, las cuales no representan la

realidad del sector.

De acuerdo al Banco Mundial (2021) existe una tendencia en el crecimiento del
PBI referente al sector en los ultimos 30 afios, a pesar de tener afios muy diversos donde
se ha presentado crecimientos y reducciones de hasta 15% y -10% respectivamente.
Esta tendencia es propia de un mercado joven que requiere mejores condiciones

politicas, econdmicas y tecnoldgicas del pais.
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6.2.2. Andlisis de los competidores

Agroindustrial Asesores: La empresa de capital espafiol de gestion global, cuenta
con méas de 15 afios en el mercado, con sede principal en Valencia. Dedicada a la
asesoria tecnoldgica en los sectores agropecuarios e industriales. Su propuesta de valor
radica en la diversificacion en el portafolio de productos: diagndstico (desarrollo,
tecnologia e investigacion), financiamiento, ejecucién y seguimiento de proyectos

dirigidos al sector agroindustrial.

Proinagro “Promotora de Inversiones Agricolas SAC”: Empresa peruana con
alcance y gestién global, dedicada a la consultoria enfocada en el sector agroindustrial.
Su propuesta de valor radica en un portafolio de servicios que inicia desde la
identificacion de terrenos, prospecto de cultivos, arquitectura de proyectos y facilitacion

de financiamiento.

AGC Peru: Empresa peruana que brinda servicios para proyectos y actividades del
sector agrario sostenibles con impacto positivo con el medio ambiente; teniendo como
publico objetivo inversionistas, empresas privadas, gobiernos regionales y organismos
no gubernamentales que pertenezcan al sector agricola. Su principal propuesta de valor
radica en que su actividad y las de sus socios estratégicos sean sostenibles y amigables

con el medio ambiente.

ACM Peru: Empresa peruana con mas de 20 afos en el desarrollo de proyectos
agricolas, con soluciones financieras y de gestion; manteniendo impacto social,

econdmico que sea sostenible en negocios y la sociedad.

Para la clasificacion de los posibles competidores se ha empleado la matriz de
Lambi (1981) en la Tabla 5.4. Las empresas antes descritas se han ubicado en la matriz
agregando a consultores independientes, intermediarios, entidades gubernamentales y

empresas de consultoria agricola.
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Tabla 6.2. Identificacion de competidores (Matriz de Lambi)

Sustitutos: Directos:
Alta e Intermediarios e ACM Peru
e  Empresas de consultoria e Consultores independientes
Similitud agricola
Baja amenaza Potenciales:
Baja e Agrobanco e  Agroindustrial Asesores
e AGC Pert e Proinagro
Baja Alta
Plataforma tecnolégica

Fuente: Elaboracion propia

6.2.3. Analisis de las 5 fuerzas de Porter
Amenaza de nuevos competidores:

Segun Porter, la amenaza de ingreso de nuevos rivales al mercado permite a
las empresas identificar que el riesgo de nuevos entrantes se concrete en una
realidad. Existen diversas formas de amenazas de nuevos competidores siendo
factores determinantes el nivel de las barreras de entrada de la empresa con
respecto al sector, economia de escala, accesibilidad a canales de distribucién,
entre otros. Podria existir una alta probabilidad de reduccion de rentabilidad en un
futuro; dado que, al mantenerse la demanda, se incrementaria la oferta, los precios
tendrian tendencia a la baja, y para capturar mayor porcién de mercado la empresa

deberia aumentar la inversion en marketing y publicidad (Riquelme, 2015).

Considerando esta fuerza en el sector agricola en campos de cultivo de hasta
25 ha, se puede observar que existen diversas barreras que no permiten el ingreso
de nuevos competidores en relacion a la calidad y la trazabilidad de productos

agricolas. Estas barreras pueden ser:

e Conocimiento y experiencia en la agricultura en la zona, por caracteristicas

climatoldgicas, producto o vias de distribucion.

e El acceso a los propietarios de terrenos, por inexistencia de informacion

formal.

e Contar con espalda financiera o acceso crediticio importante para afrontar
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los costos de la inversion inicial y capital de trabajo.

No obstante, se verifica que existe la amenaza de ingreso de nuevos
competidores debido a que no es un mercado incipiente, considerando el desarrollo
en el sector agricola en el Pert en los Gltimos 10 afios (FAO, 2015).

Poder de negociacion de los clientes:

La capacidad superior que poseen los clientes, como agentes econdmicos a la
hora de comprar bienes, servicios, insumos 0 materias primas de las empresas,
define el poder de negociacion de los clientes en el entorno del mercado, para
requerir mejores condiciones de calidad y precio, segun la definicion de Porter, y
los factores que determinan un mayor poder de negociacion del cliente son: unico
comprador (monopsonio), exceso de oferta en relacion con la demanda, existencia
de productos sustitutos, grandes volimenes de compra, menos diferenciacion de
productos del proveedor, mayor informacion y conocimiento del mercado, y la

capacidad de producir el mismo producto (Quiroa, 2019).

En ese sentido, en el rubro agricola que aborda el plan de negocios propuesto, los
clientes potenciales presentan una alto poder de negociacion por lo que la propuesta
plantea medidas de acuerdo a las necesidades del cliente, de tal forma que se busque el
beneficio de ambas partes para los 1,211 clientes potenciales ya sean atendidos de forma

individual o agrupadas.
Poder de negociacion de los proveedores:

Con respecto al poder de negociacion de proveedores segun Porter, se define
como la capacidad ventajosa que posee la empresa encargada de vender materias
primas, insumos y demas bienes que se encuentren en un determinado negocio.
Entre los factores principales se encuentran aspectos como: exceso de demanda
frente a oferta, calidad o precio con respecto al resto de oferta existente en el
mercado y la facil conversion que pueda tener el proveedor para convertirse en
competidor (Quiroa, 2019).

Para el presente plan de negocios, se requerira de mano de obra especializada

y calificada, para atraer proyectos potenciales donde se requiera del analisis,
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gestion y su posible ejecucion; la trazabilidad en el proyecto es el principal
producto que se ofrecerd a los propietarios de terrenos agricolas de las zonas y

caracteristicas ya mencionadas.

Los consultores del rubro agricola, como ingenieros agronomos y asesores de
tecnificacion son proveedores clave con alto poder de negociacion, por otro lado,
y dado que la carga principal es la planilla de empleados y proveedores internos,
se puede definir para este grupo que el poder de negociacion es medio, puesto que,
si bien existe oferta en el mercado, también la carrera de Agronegocios Yy afines se

encuentran entre una de las mas demandadas del pais (Gestion, 2020).
Amenaza de productos sustitutos:

En el Perl existe poca oferta de empresas relacionadas a la asesoria en gestion
y ejecucion de proyectos agricolas orientados y especializados a propietarios de
terrenos con una extension hasta 25 ha destinados a la agricultura de pequefia y
mediana escala, dado que, este tipo de predios se caracteriza en su mayoria por ser
informales, con poca tecnificacion en los procesos de cultivos y baja
especializacion de los propietarios o gestores de los campos, por esa razon, la

escasa oferta existente se concentra en empresas agroindustriales (FAO, 2017).

Con respecto a servicios sustitutos que mantengan el perfil que se describe en
el presente proyecto de tesis para los valles de Santa Eulalia y Calango, se puede
identificar de forma directa a las financieras o cajas rurales, peritos de terrenos
agricolas que prestan asesorias como valor agregado. Sin embargo, no se valida un
servicio con la misma promesa de valor dado que en estos valles se puede
identificar que predominan los minifundios, excesiva fragmentacion de terrenos,
baja calificacion crediticia de los propietarios de terrenos, productores o
propietarios de terrenos sin proyeccion empresarial con limitado o nulo alcance a
informacion agraria para procesos eficientes y mejora continua, lo que conlleva a

mantener altos costos de produccion (Midagri, 2009).

Por lo que se concluye que la amenaza de los productos sustitutos es baja.
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Rivalidad entre competidores existentes:

En relacién a las fuentes revisadas sobre empresas que brindan servicio de
asesoria y ejecucion de proyectos agricolas tenemos los siguientes competidores
directos:

e ACM Perl: Empresa de capital extranjero (USA) especializada en el rubro
de los agronegocios y el desarrollo rural sostenible. Brinda asesoria en
diversas areas relacionadas a los agronegocios, abarcando de manera
integral una amplia gama de aspectos relacionados con un emprendimiento
0 proyecto en el sector agrario.

e Consultores independientes: Este grupo lo integran personas naturales y
juridicas, quienes se enfocan en brindar servicios especializados de

consultoria al sector agricola.

Si se analiza la oferta nacional se observa que existen muy pocas empresas
que brindan el servicio de asesoria y ejecucion de proyectos agricolas orientado
para propietarios de terreno de hasta 25 ha, dado que los competidores analizados
se enfocan en proyectos con terrenos con mayores hectareas, y que en su mayoria

los contratos se concretan con empresas formales del sector.

En este analisis de rivalidad entre competidores solo se ha considerado a los
consultores independientes y la empresa ACM Peru, porque también se orientan a
la agricultura de pequefia de mediana escala ofreciendo servicios de soporte técnico

y gestion de proyectos agricolas.
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6.3. Evaluacion de factores externos

Para el andlisis de los dos valles se tomd como base la informacion obtenida del
Censo Nacional Agropecuario, elaborado por el INEI (2012) y complementada con los
datos del Mapa Nacional de Superficies Agricola del Pera elaborado por el Ministerio
de Desarrollo Agrario y Riesgo, aprobado por Resolucién Ministerial N° 0322-2020-
Midagri de fecha 21 de diciembre del 2020, en combinacién con los correspondientes
datos demogréaficos proyectados 2018 - 2020 por el Instituto Nacional de Estadistica e

Informética.
6.3.1. Oportunidades

Segun la SBS (2016) en el Peru, las principales fuentes de financiamiento para el
sector agricola se concentran en empresas bancarias y financieras, cajas rurales y
municipales de ahorro y credito, empresa de desarrollo de la pequefia y micro empresa
y cooperativas supervisadas por la Federacion Nacional de Cooperativas de Ahorro y
Credito del Peru. Para el cierre del 2020 los créditos otorgados al sector agropecuario
ascienden a S/ 4,828 millones en 35,770 deudores, lo que representa el 0.47% del total
de colocaciones del sistema financiero. Para enero del 2021 se verifica que la tendencia
aun se mantiene en 0.48% (Asbanc, 2021). En la Tabla 6.3 se muestra la evolucion de

los créditos otorgados en el sector agricola.
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Tabla 6.3. Evolucion de créditos directos

Créditos otorgados a la Agricultura, EU2Y 2021
Ganaderia, Cazay Silvicultura ene feb mar | abr [ may [ jun jul- ago | sept oct nov dic ene
Evolucién Numero de Deudores 36,310 | 36,342 | 37,448 | 36,681 | 35,770 | 34,464 | 33,500 | 33,852 | 34,782 | 35,738 | 35,768 | 35,770 | 35,895
Evolucion Crédito Moneda Nacional

(millones) 3,076 3,061 | 3,247 3,283 | 4,091 | 4,194 4,441 | 4,813 4,873 | 4,784 | 4,731 | 4,828 4,757
Evolucion Crédito Moneda Extranjera

(millones) 1,765 1,710 | 1,710 1,764 1,748 1,717 1,744 | 1,676 1,680 1,690 1,716 1,692 1,700

Fuente: Asbanc, elaboracion propia
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El volumen de los financiamientos se ha incrementado en el Gltimo afio gracias a
las medidas de apoyo financiero como Reactiva Peri, FAE-Mype vy las
reprogramaciones de deuda realizadas por las mismas entidades financieras, lo que ha

permitido que la tasa de morosidad de los créditos en general no se incremente.

Con respecto a la morosidad, el sector agropecuario para finales del 2020 aln
mantiene la mayor morosidad del sector, pero para finales de ese afio reflejé una
reduccién de 9.0% a 7.9%, y esto se debe a que Cofide realizé una subasta de la nueva
version del FAE-Agro, mediante la cual se asignaron poco mas de 54 millones de soles
en garantias, con una tasa promedio de 12.96 % para los financiamientos de créditos
revolventes de capital de trabajo, para garantizar las campafias agricolas, orientados a
atender a pequefios productores agricolas (propietarios, posesionarios y arrendatarios)
que operen hasta 10 hectareas; asegurando el abastecimiento de alimentos y provision

en financiamiento del sector (Andina, 2020).

De acuerdo a los datos registrados por el INEI, en la Tabla 6.4 se muestran las
fuentes de financiamiento empleadas para el sector agricola en las provincias donde se
ubican los 02 valles de estudio, se puede apreciar que solo en la provincia de Cariete se
aprovecha las diferentes fuentes de financiamiento sobre todo en cajas rurales y
municipales. Por otro lado, en la provincia de Huarochiri, el financiamiento agricola no

es una préactica comdn.

De lo anterior podemos indicar que en los 2 valles de analisis no se ha fomentado
la participacidn del sistema financiero para el desarrollo de la agricultura, por lo que
existe una oportunidad de formalizar y gestionar los mecanismos de produccion para
gue sean accesibles a préstamos con tasas atractivas para el sistema financiero o para

inversionistas en particular.
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Tabla 6.4. Fuentes de financiamiento obtenidas por los productores

Provincia

Fuentes de financiamiento

Cariete Huarochiri
Comerciante (vendedor insumos) 1
Agrobanco 9 1
Banca multiple 11 4
Caja municipal de ahorro y crédito 39 4
Cooperativa de ahorro y crédito 2
Cajarural de ahorro y crédito 90
Edpyme 11
Otras fuentes 1 3

Fuente: INEI — Censo Nacional Agropecuario 2012

De acuerdo con el INEI (2012), en la provincia de Cafiete (incluyendo Calango) se
han registrado 31 UA dedicadas a la agroexportacion; y en la provincia de Huarochiri,
1 UA. La mayoria de las unidades agropecuarias estan destinadas al consumo propio y
a la venta en el mercado nacional, en la Tabla 5.3 se muestra la distribucion por tamafio
de UA destinadas a la exportacion, se puede apreciar que la cantidad es minima con

respecto al total de las UA.

Tabla 6.5. Unidades agropecuarias destinadas a la exportacion

Tamarfio de las unidades agropecuarias PI’COanCia Provinc_ie}
afiete Huarochiri
De3.0a39ha 3 1
De4.0a49ha 1
De5.0a5.9ha 2
De 6.0a9.9ha 7
De 10.0a14.9 ha 6
De 15a19.9 ha 3
De 20.0 2 24.9 ha 2
Mayor a 25 ha 7
Total UA para exportacion 31 1

Fuente: INEI - Censo Nacional Agropecuario 2012
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6.3.2. Amenazas

En el sector agricola se ha identificado diferentes factores que pueden afectar el
modelo de negocio planteado, entre ellos se encuentran los cambios en el marco
normativo como la derogacion de la Ley de Promocion Agraria N°27360 en plena crisis
econdmica por el Covid y una tendencia de precios a la baja de los principales productos
de agroexportacion, asimismo, la precaria regulacion y control laboral en el sector
agricola generan incertidumbre en los agricultores de mantenerse como empleado de
proyectos formales, tal es asi, que la nueva Ley N.° 31110, Régimen Laboral Agrario y
de Incentivos para el Sector Agrario y Riego, Exportador y Agroindustrial, que
contempla la modificacion del ingreso diario de los trabajadores agrarios a S/48.5
(incluye: CTS y gratificaciones), ademas de un bono especial y participacion en

utilidades, podria no ser una solucion y por el contrario generar mayor informalidad.

De acuerdo al Ministerio del Ambiente, el Peru, presenta siete de las nueve
condiciones de vulnerabilidad mencionadas por el IPCC (International Plant Protection
Convention), las cuales se encuentran en: zonas costeras bajas, zonas aridas, territorios
propensos a inundaciones, sequias; ecosistemas montafiosos vulnerables; territorios
propensas a desastres; alta contaminacion en diversas zonas del territorio; y economias
dependientes en gran medida de los ingresos generados por la produccion y uso de
combustibles fosiles (MINAM, 2016). Estos posibles riesgos climatologicos propios de
la ubicacion geografica, tienen un impacto directo en el sector agricola del Perd, por
otro lado, el MINAM ha realizado un ranking de acuerdo a las principales actividades
econdmicas con respecto a la emision de Gases de Efecto Invernadero donde ubica al
sector agrario en tercer lugar, donde los precede el sector Energia y Procesos
Industriales, en primer y segundo lugar respectivamente, esta amenaza es causada
principalmente por deforestacion en el PerU representada en la pequefia agricultura

comercial de café, arroz y otros productos (Raez, 2019).

Segun el Midagri (2015), los principales problemas del sector agricola se centran
en la capacidad de conservacion del medio ambiente, erosion y salinizacién de los
terrenos, el minifundio, la variabilidad de los precios y los mercados, la asistencia
técnica en los campos de cultivo, el acceso a créditos agrarios, la presencia de las

organizaciones hacia el desarrollo agricola, la planificacion sobre la seguridad
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alimentaria nacional, el formalismo del empleo rural y el deficiente sistema de sanidad

animal y vegetal.

Como menciona Chirinos (1975), “la solucion del minifundio estd planteada
principalmente en términos de consolidacion parcelaria”, donde plantea la asociacion o
cooperativa de las pequefias unidades agricolas con la finalidad de ser rentables y lograr
eficiencias tecnoldgicas. Este fraccionamiento extremo de los terrenos agricolas hace
que la alta competencia en esta escala sea un riesgo extremo impidiendo el acceso a
financiamientos al contar con poca liquidez y activo para poder negociar con los bancos
locales. Como podemos ver en la publicacion de Escobal (2015), segin la encuesta
realizada en Enaho (2006) el 80% de las UA eran menores a 5 ha lo cual muestra el
extremo fraccionamiento de los predios agricolas hace 15 afios con una formula poco
rentable que solo genera pobreza si no se logran agrupar para atender el mercado con

mejores costos de produccion.
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CAPITULO VII. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

En el presente capitulo se realizé un anlisis interno con el objetivo de identificar
las fortalezas y debilidades de la organizacion, luego se identificaron aquellas ventajas
competitivas de la organizacion que debieron ser reforzadas y desarrolladas mediante
la Matriz VRIO. Finalmente, con base al analisis interno se plantearon estrategias para
lograr los objetivos propuestos.

En la Figura 11.1 se muestra la propuesta de negocio, mediante el método Canvas,
con base en los resultados de las entrevistas y encuestas realizadas, a fin de responder a
las oportunidades de negocio encontradas. A continuacion, se muestra el analisis interno

realizado de la propuesta del negocio.

7.1. Analisis FODA

7.1.1. Fortalezas

e Servicios alineados a las reales necesidades de los propietarios de terrenos
agricolas para pequefa y mediana agricultura.

e Experiencia de los fundadores la gestion de proyectos con buenas practicas
internacionales, como las basadas en los estandares del PMI (Project
Management Institute).

e La propuesta de negocio enlaza los grupos de interés para proyectos agricolas
formales, a la medida de terrenos de pocas hectareas, lo que posibilita superar
las barreras de especializacion e informalidad del sector.

e Los integrantes del equipo de trabajo cuentan con experiencia directa e
indirecta en el sector agricola.

e Posibilidad de convenios con la junta de usuarios de agua de los valles en
estudio.

e La asesoria técnica para formular el proyecto y ejecutar la gestion del proyecto

aplicara las buenas précticas para la gestion de proyectos agricolas.
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7.1.2. Debilidades

e Falta de experiencia como empresa recién creada
e Limitado acceso a financiamiento para el desarrollo de los proyectos agricolas.
e Reducido equipo técnico de trabajo permanente en el staff.

e Capital social limitado.

En el Capitulo V se realiz6 un analisis y evaluacion del sector externo e interno,
que permitié identificar las oportunidades y amenazas para el modelo de negocio

propuesto.

7.1.3. Oportunidades

e Terrenos parcelados en UA de hasta 25 ha estan destinados a la pequefa y
mediana agricultura y corresponden a mas del 99% de las UA a nivel nacional.

e Agricultura nacional para las UA de pequefia y mediana agricultura
desatendidas por el Estado y empresarios.

e Las UA tienen operacion artesanal y consumo local, requiriendo tecnificacion
y mejores precios en el mercado.

e Demanda para el servicio de soporte técnico en la produccion y lograr mejores
precios en el mercado

e Propietarios de terrenos agricolas para pequefia y mediana agricultura con
dificil acceso a financiamiento, lo que posibilita acercamiento a los grupos de
interés.

7.1.4. Amenazas

e Desconfianza de financiar o invertir con agricultores de pequefia y mediana

escala.

e Dependencia de consultores especializados externos para la capacitacion, la

formulacion y la gestion de proyectos en la pequefia y mediana agricultura.

e Presencia de fendmenos climéaticos que afecten el desarrollo de los proyectos
agricolas.

e Plagas y enfermedades que puedan afectar la calidad de los productos agricolas.

e Variabilidad y volatilidad de los precios de los productos agricolas debido a la

falta de acuerdos formales.

e Replicacion del modelo de negocio por parte de las empresas agroindustriales.
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7.2. Analisis de recursos y capacidades (Matriz VRIO)

A continuacion, se presenta el analisis de los recursos y capacidades del negocio
propuesto con el fin de identificar aquellos recursos tangibles (ver Tabla 7.1) e
intangibles (ver Tabla 7.2) claves para generar ventajas competitivas temporales, por
explotar y las sostenibles. Para el analisis VRIO se tomé en cuenta los siguientes

elementos:

Valor: Recursos que nos ayudan a cumplir con nuestra vision y mision, como el

conocimiento, procesos e identificacion de mercado potencial.

Raro: Recursos limitados que no estan al alcance de todos, por ejemplo, consultores

especializados del sector agricola.

Inimitable: Aquello que no es facil de imitar, la ventaja competitiva se da en aquellos
recursos que son inimitables o dificiles de imitar, como, por ejemplo, la red de contacto

y confianza con los agricultores.

Organizacion: Se refiere a como la estructura de la organizacion esté preparada para
retener la ventaja competitiva, por ejemplo, la constante capacitacion de los empleados

en el sector agricola, asi como la capacidad de retenerlos en la empresa.

Tabla 7.1. Analisis de recursos tangibles

Recursos Valioso | Raro Inimitable | Organizacion | Comentario

Oficina Si No No No Alquiler coworking.

Equipos Si No No No Basicos para anélisis en
campo.

Vehiculos Si No No No Compra y alquiler a
demanda de trabajo en
campo.

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 7.2. Anélisis de recursos intangibles

Recursos Valioso | Raro Inimitable | Organizacion | Comentario

Innovacién Si Si No No Simplificacién operativa
en la cadena de
abastecimiento.

Conocimiento Si Si No No Metodologia de gestion
de proyectos.

Experiencia Si Si No No Directa e indirecta en
cultivos e inversién
agricola,
comercializacion.

Marca Si No No No Enfocada en los valores
de confianza y
solidaridad.

Reputacion Si No No Si Cumplimiento de
COMpPromisos,
comportamiento ético y
formalidad.

RRHH Si No No No Organizacion basada en
las personas.

Relacién con Si No No No Asociados clave para el

financiamiento financiamiento.

Relacion con Si No No No Informacion actualizada

distribuidor y de mercados.

agroindustria

Relacion con Si No No Si Basado en confianza,

clientes transparencia,
comunicacion sencilla e
inclusiva.
Fidelizacion del cliente
para sostenibilidad.

Fuente: Elaboracién propia

7.2.1. Principales ventajas competitivas

Los recursos clave identificados por medio de la matriz VRIO como la

reputacion, la relacion con los clientes y la post venta nos permitiran generar las

siguientes ventajas competitivas:

e Generacion de confianza y fidelizacion basada en la relacion directa y
permanente con los agricultores durante el soporte técnico en la etapa de

produccién de la cadena de abastecimiento
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e Conocimiento del mercado y la cadena de abastecimiento de la pequefia y
mediana agricultura en los valles de Santa Eulalia y Calango, apoyado en las
experiencias similares directas e indirectas del equipo en el sector agricola.

e Oferta de incremento de rentabilidad de los terrenos agricolas enfocados en los
principales puntos de dolor de los productores: calidad de la tierra,
financiamiento accesible, gestion del proyecto, llegada oportuna a mercados sin
intermediarios.

e Generacion de asociados clave como fuentes promotoras de desarrollo agrario
para pequefia y mediana agricultura (financiamiento, proveedores de insumos
agricolas y mercados).

e Aplicacion de una gestion metodolégica basada en buenas précticas
internacionales de gestion de proyectos adaptadas al sector agricola.

7.2.2. Sostenibilidad de las ventajas competitivas

A continuacidn, se listan las principales acciones a tomar para fortalecer y lograr la
sostenibilidad de las ventajas competitivas, dichas acciones se han dividido para cada

uno de los recursos diferenciadores que generan las ventajas.
Acciones para mantener reputacion:

e Establecer estandares de calidad y procesos para el cultivo, produccion y
cosecha, a través de un modelo de gestion basado en las buenas préacticas del
PMI.

e Acuerdos de confidencialidad entre los actores principales (consultores, fuentes
de financiamiento, propietarios de terrenos, otros)

e Asegurar el cumplimiento de compromisos.

e Estricto cumplimiento de la formalidad en los tratos administrativos, laborales

y tributarios contando con personal capacitado permanentemente.

e Transparencia en los resultados de gestion, costos de produccién y precios de

mercado de producto.
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Acciones para mantener relacion con los clientes:

Generar confianza, con la presencia de personal en campo para contacto directo

con los propietarios.

Comunicacion sencilla e inclusiva, a través de charlas técnicas para la mejora

en el ciclo productivo, previa coordinacion con los representantes de las juntas

de usuarios y autoridades municipales.

Fidelizacion del cliente, mostrando los resultados obtenidos en comparacion con

otras producciones agricolas sin asesoria técnica.

7.3. Matriz FODA

La formulacion de estrategias se desarrollo con base en las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas previamente identificadas. Las estrategias permiten emplear

las fortalezas para aprovechar las oportunidades para afrontar las amenazas, por otro

lado, las estrategias pueden eliminar o disminuir las debilidades. A continuacion, se

presentan las estrategias ofensivas, de reorientacion y defensivas, en base a las matrices
de FODA cruzado FO, DO y FA respectivamente.

Tabla 7.3. Matriz FODA cruzado (FO - Estrategias Ofensivas)

Oportunidades:

Terrenos parcelados en UA de hasta 25 ha estan destinados a la pequefia y mediana agricultura y
corresponden a mas del 99% de las UA a nivel nacional.
Agricultura nacional para las UA de pequefia y mediana agricultura desatendidas por el Estado y

empresarios.

Las UA tienen operacion artesanal y consumo local, requiriendo tecnificacion y mejores precios

en el mercado.

Fortalezas:

Servicios alineados a las reales necesidades
de los propietarios de terrenos agricolas para
pequefia y mediana agricultura.

Experiencia de los fundadores en la gestién
de proyectos con buenas précticas
internacionales, como las basadas en los
estandares del PMI.

La propuesta de negocio enlazada los grupos
de interés para proyectos agricolas de hasta
25 ha para superar las barreras de
especializacion e informalidad del sector.

Estrategias competitivas:

e Desarrollar servicios alineados a la realidad
de los terrenos disponibles en los valles en
estudio, tomando como base las entrevistas
y encuestas realizadas.

e Clasificar los terrenos y cultivos de los
valles, para formular perfiles de proyectos
agricolas con mejoras en la tecnologia
empleada para el cultivo, riego, cosecha y
almacenamiento.

e Aplicar las buenas préacticas del PMBOK
(Project Management Body Of Knowledge)
del PMI, en la formulacion y la gestion de
los proyectos agricolas.

Estrategias de crecimientos:
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Los integrantes del equipo de trabajo cuentan
con experiencia directa e indirecta en el
sector agricola.

Posibilidad de convenios con la junta de
usuarios de agua de los valles en estudio.

Facilitar la convocatoria de fuentes
promotoras de desarrollo agrario para
proyectos de pequefia y mediana
agricultura, logrando asociados clave para
asegurar financiamiento, calidad de los
productos requeridos en el mercado, y un
precio atractivo para los productores.
Mantener las buenas relaciones con las
juntas de usuarios de agua, planteando
proyectos agricolas para beneficio justo y
transparente de todos los involucrados.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 7.4. Matriz FODA cruzado (DO - Estrategia reorientacion)

Oportunidades:

Demanda para el servicio de soporte técnico en la produccion y lograr mejores precios en el

mercado.

Agricultura nacional para las UA de pequefia y mediana agricultura desatendidas por el Estado y

empresarios.

Propietarios de terrenos agricolas para pequefia y mediana agricultura con dificil acceso a
financiamiento, lo que posibilita acercamiento a los grupos de interés.

Debilidades:

Falta de experiencia como empresa recién | e
creada.
Reducido equipo técnico de trabajo .
permanente en el staff.

Capital social limitado.

Limitado acceso a financiamiento para el
desarrollo de los proyectos agricolas, por

Ser una empresa nueva.
°

Estrategias competitivas:

Buscar fuentes de financiamiento externas y
alternativas a los bancos.

Mantener contacto con profesionales
independientes del sector (consultores
especialistas) para la capacitacién, formulacion
y la gestion de proyectos, segun la proyeccién
de ventas y requerimientos del mercado.

Estrategia de crecimiento:

Generar relaciones solidas con los propietarios
de terrenos, agricultores, juntas de usuarios de
agua, inversionistas, proveedores de insumos

agricolas, mercados y demés grupos de intereés.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 7.5. Matriz FODA cruzado (FA - Estrategias Defensivas)

Amenazas:

Desconfianza de financiar o invertir con agricultores de pequefia y mediana escala.

Servicios alineados a las reales necesidades de
los propietarios de terrenos agricolas para
pequefia y mediana agricultura.

Experiencia de los fundadores en la gestion de

e Presencia de fendmenos climéticos que afecten el desarrollo de los proyectos agricolas.
e Plagasy enfermedades que puedan afectar la calidad de los productos agricolas.

¢ Replicacion del modelo de negocio por parte de las empresas agroindustriales.
Fortalezas: Estrategias competitivas:

e  Gestidn de riesgos basadas en el PMI en
las amenazas climaticas, enfermedades y
plagas.

e Elaborar proyectos agricolas incluyendo
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proyectos con buenas practicas internacionales,
como las basadas en los estdndares del PMI.
La propuesta de negocio enlaza los grupos de
interés para proyectos agricolas formales, a la
medida de terrenos de pocas hectareas, lo que
posibilita superar las barreras de
especializacion e informalidad del sector.

Los integrantes del equipo de trabajo cuentan
con experiencia directa e indirecta en el sector
agricola.

Posibilidad de convenios con la junta de
usuarios de agua de los valles en estudio.

un estudio de sensibilidad que permita
atraer financiamiento externo.

Fortalecer las buenas relaciones con la
junta de usuarios de agua y propietarios
de terrenos que nos permita fortalecer la
confianza para generar barreras de entrada
a los agroindustriales.

Fuente: Elaboracion propia.

7.4. Vision

Ser referente en la administracion de inversiones agroindustriales, con base en la

confianza, procesos estructurados y la consistencia de nuestros resultados. Nuestra

fortaleza proviene del conocimiento colectivo de un equipo multidisciplinario

comprometido e inspirado para trabajar con los stakeholders.

7.5. Mision

Facilitar los medios y la capacidad de gestion para integrar a los actores interesados

en proyectos relacionados a terrenos agricolas, aportando rentabilidad, confianza y una

comunicacion sencilla.

7.6. Valores corporativos

Confianza.
Solidaridad.
Responsabilidad.

Innovacion.

7.7. Objetivos estratégicos

Generar un modelo de negocio rentable con la capacidad de ser escalable y

sostenible en los distintos valles del pais.

Promover la agricultura de pequefia y mediana escala con sostenibilidad

econdmica y social.
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CAPITULO VIII. PLAN DE MARKETING

Las acciones del plan de marketing han sido planteadas de acuerdo a las estrategias
competitivas y de crecimiento, definidas en las tablas 7.3, 7.4 y 7.5, a fin de crear y
fortalecer relaciones de confianza con el cliente, ademas de lograr asociados claves para
asegurar financiamientos, calidad y precios competitivos de los productos agricolas.

Con la finalidad de atender las necesidades evidenciadas en la tabla 4.1, se
establecen tres servicios personalizados segun las necesidades de los clientes y sus

terrenos.

8.1. Descripcion de los servicios

En las etapas introductorias de los proyectos agricolas el conocimiento, experiencia
de las operaciones y las condiciones del mercado son muy complejas. Es por ello que
iniciar y desarrollar proyectos agricolas resulta algo extenso y engorroso para los
emprendedores e inversionistas con interés en este sector. Durante las encuestas
realizadas a los propietarios de terreno pudimos validar la hipétesis de que el soporte
técnico y la comercializacion son los principales problemas al momento de rentabilizar

la inversion en campos agricolas.

Mediante este modelo de negocio se agrega valor a los propietarios de terrenos al
poder calcular una rentabilidad basada en una proyeccion de demanda y permitir
mantener un control sobre los avances de los procesos de primer orden que garanticen

la calidad del cultivo.

Este plan de negocio contempla tres servicios diferenciados y a la vez secuenciales
como ciclo de vida del servicio, los cuales buscan resolver los puntos de dolor de los
propietarios de terrenos agricolas de pequefia y mediana escala. Para ello se ofrecen los

siguientes servicios:
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8.1.1. Perfil de proyecto agricola

Es el resultado de identificar y evaluar la viabilidad de un potencial proyecto
agricola, basado en las necesidades del terreno para realizar pequefia y mediana

agricultura.

El entregable es un documento con informacion basica necesaria para describir la
situacion actual de las tierras agricolas, asi como el resumen de la oportunidad de

negocio a realizar.

8.1.2. Formulacién de proyecto agricola

Es el resultado de ejecutar todas las actividades necesarias para obtener y
sistematizar la informacion detallada que permita evaluar la viabilidad del proyecto

agricola.

El entregable es un documento que detalla la informacidn relevante y los calculos
aproximados de la evaluacion, asi como la formulacién de recursos que deben dedicarse

en dicha inversion.

8.1.3. Gestion de proyecto agricola

Es la ejecucion de la formulacion del proyecto agricola, acorde al plan de

operaciones y demas documentos de gestion del proyecto.

El entregable es la gestion de todas las actividades del plan de operaciones y sus
resultados son comunicados en reportes e informes de acuerdo al cronograma y
presupuesto del proyecto, a fin de cumplir los objetivos y cubrir las expectativas de los

involucrados.

54



8.2. Objetivos del plan de marketing

8.2.1. Objetivo principal

Contactar a los propietarios de terrenos de los valles de Santa Eulalia y Calango

para ofrecerles los tres servicios definidos. Las metas previstas son:

e Meta de elaboracién del Perfil — 50% del total de hectareas
e Meta del servicio Formulacion — 30% del total de hectéreas

e Meta del servicio de Gestion — 13.5% del total de hectareas

8.2.2. Objetivos secundarios

e Para una futura escalabilidad se deben identificar las caracteristicas de los
clientes para tener un portafolio de proyectos potenciales.

e Crear una base de datos sobre la productividad de cada valle, productos
agricolas mas solicitados y la demanda potencial de los mercados formales.

e Establecer estrategias operativas y de marketing que permitan comunicarnos

con el cliente objetivo de una manera sencilla.

8.2.3. Objetivos cuantitativos

Ventas iniciales:

Es esencial generar la difusion inicial en los valles seleccionados realizando
promociones para poder captar la mayor cantidad de hectareas que sea posible en los

valles de Santa Eulalia y Calango acorde a nuestra capacidad operativa.

Recompra:

El servicio de Formulacion de proyectos se colocara a una fraccion de los clientes
que hayan adquirido un servicio de Perfil descrito, sin descartar la reformulacion de

proyectos definidos por terceros.
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Fidelizar clientes:

Una vez hayamos atendido al cliente objetivo con el servicio de Formulacion, se

puede ofrecer el servicio de Gestidn del proyecto. En paralelo se pueden desarrollar

proyectos en areas no aprovechadas por los propietarios de terrenos.

8.2.4. Objetivos cualitativos

e Contribuir a la formalizacion del sector agricola asociado a terrenos de hasta

25 ha.

e Mejorar la calidad de vida de los propietarios de terrenos al ofrecer proyectos

agricolas rentables.

e Recopilar informacion actualizada de los valles en estudio, permitiendo elaborar

modelos de negocio marginales en el futuro.

8.3. Estrategia de segmentacion

Los clientes de los servicios ofrecidos son los propietarios de terrenos agricolas con

una extension de hasta 25 ha, quienes presentan caracteristicas homogéneas de acuerdo

a las encuestas (ver Anexo 04).

Se han definido los criterios de diferenciacion en la Tabla 8.1.

Tabla 8.1. Criterios de segmentacion

Variables de
segmentacion

Descripcion de la variable

Geografica

Propietarios de terrenos agricolas en los valles de Santa Eulalia y Calango.

Demografica

Principalmente Baby Boomers relacionados con una vida periurbana basada en
ingresos provenientes de agricultura de pequefia y mediana escala donde prevalece
la informalidad.

Algunos propietarios corresponden a la generaciéon X, los cuales pueden haber
heredado terrenos de sus familiares o comunidades, quienes buscan oportunidades
para rentabilizar sus terrenos.

Psicografica

Propietarios de caracter sociable, desconfiados en relacidén a los negocios, pero
colaboradores con su comunidad. No muestran una estructura clara de como
presentar sus proyectos agricolas al sistema econémico del pais.

Conductual

Tienen un trabajo estacional dependiendo del rubro en el que se desarrollan.
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No cuentan con conocimiento suficiente sobre el sistema tributario ni la adecuada
gestién de una empresa o proyecto. Debido a ello se encuentran limitados al acceso
de seguros, préstamos, asesorias y mejoras en relacion con su trabajo diario.

Resumen Personas de entre 40 y 70 afios, los cuales tienen un terreno agricola debidamente
inscrito en los valles de Santa Eulalia o Calango, en Lima. El principal interés de
este mercado meta es rentabilizar el terreno y obtener un ingreso estable del mismo.

Fuente: Elaboracion propia.

8.4. Estrategia de posicionamiento

Segun Kotler, establecer una estrategia de posicionamiento es buscar definir el
cdmo una marca quiere ser percibida frente a su publico objetivo de acuerdo con su
segmentacion, resaltando los atributos y caracteristicas que permanezcan en la mente
del cliente. Para el presente proyecto, denominado “Agrobusiness”, la estrategia estaria
orientada hacia los propietarios de terrenos agricolas.

Las estrategias de Marketing Mix para el presente plan de negocios se resume en
el siguiente objetivo de posicionamiento: “Convertirnos en la primera opcion a la hora
de pensar en asesoria de proyectos agricolas de pequefia y mediana escala, prefiriendo

a Agrobusiness sobre las demas propuestas del mercado”.

El valor diferencial del modelo de negocio se encuentra en la rapida capacidad de
respuesta para proyectos de pequefia y mediana escala, considerando que la oferta actual
en el mercado se concentra en servicios para proyectos de mayor envergadura. La

propuesta tiene las siguientes caracteristicas de diferenciacion:

e Para el propietario de terreno, contar con un socio estratégico que lo perciba
cercano y de lenguaje amigable, que lo apoye en la evaluacién, analisis y
ejecucion de sus proyectos, garantizando las buenas préacticas agricolas.

e Para los agricultores, proveer de nuevos conocimientos, innovaciones y
procedimientos que le permitan mejorar la eficiencia del cultivo.

e Para inversionistas, el acercamiento al sector agricola de pequefia y mediana

escala, el cual podria convertirse en un mercado con mayor rentabilidad.

e Para los consumidores del sector agricola, adquirir productos de calidad.
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8.4.1. Eslogan:

“Gestionamos tus proyectos para que sigas cosechando futuro”

8.4.2. Estrategia de fidelizacion

La propuesta de negocio de “Agrobusiness” es de tipo business to business (B2B),
dado que se encuentra orientada para los propietarios de terreno que tengan registrada
como persona juridica o natural la administracion de sus campos de cultivo. La
caracteristica principal de esta estrategia es la personalizacién en el servicio y el uso del
canal tradicional, por lo que las visitas comerciales seran de alto impacto para el inicio

y consolidacion del valor percibido por el cliente.

Se contara con la lista de propietarios de los terrenos en los valles objetivo, a
quienes se buscara contactar mediante eventos, ferias o visitas a los terrenos donde un
representante de Agrobusiness identificara las caracteristicas clave del terreno y las
necesidades del cliente. Se hara seguimiento a este primer contacto hasta lograr colocar

el servicio de Perfil para emprender una relacién comercial con el cliente.

Para ofrecer una excelente experiencia, la personalizacion en la comunicacion sera
fundamental, por esa razén cada cliente tendrd un representante de Agrobusiness con

quien mantendrad una comunicacion directa.

8.5. Estrategias de Marketing Mix

Los instrumentos de Marketing Mix desarrollados para alcanzar los objetivos

planteados en el presente plan de negocios son:

8.5.1. Producto - Servicio

La empresa “Agrobusiness” brinda servicios de asesoria en la formulacion y
gestion de proyectos agricolas para propietarios con terrenos disponibles de hasta 25 ha.

orientado inicialmente a los campos agricolas ubicados en Santa Eulalia y Calango. Este
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mercado acotado para el plan de negocios busca demostrar la viabilidad del modelo para

luego poder escalarlo hacia nuevos valles.

En este plan de negocios se consideran 3 servicios diferenciados y consecutivos los

cuales son:

e Perfiles de proyectos agricolas.
e Formulacién de proyectos agricolas.

e Gestion de proyectos agricolas.

Esta oferta es aun incipiente en el mercado de los propietarios de terrenos de
pequefia y mediana escala, la cual genera valor mediante la gestion de proyectos
agricolas personalizados en busca de maximizar la rentabilidad y fomentar un

crecimiento sostenido a los clientes.

Atributos:

e Orientado a los propietarios de terreno.

e Busqueda de especializacion y oportunidades de crecimiento en cada proyecto.

La marca:

A continuacién, en la Figura 8.1 se describen los componentes de la marca

“Agrobusiness”.
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Figura 8.1. Logotipo de Agrobusiness

AGROBUSINESS

Fuente: Elaboracion propia.

Componente verbal:

Esta compuesto por la palabra Agrobusiness, con preponderancia de las letras A'y

Componente icénico:

Esta compuesto por:

Los productos agricolas graficados en la letra A, reflejando la diversidad y se
ubica en la primera letra del abecedario, logrando el impacto visual para
conectar al cliente.

En la parte superior cuenta con un grafico donde se hace referencia a un fruto
que simboliza el producto final que ofrecen las tierras de cultivo, la ubicacion
de la misma representa la importancia de la labor en el campo y la posicion

vertical denota la formalidad.
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Componente cromatico:

e Verde: se asocia a los campos agricolas, salud, vida, alimentos saludables.

e Marrén: se asocia con el color de la tierra, activo vital para el desarrollo de la
actividad agricola.

Componente psicoldgico:

e EIl logotipo hace alusion a la importancia de los productos agricolas y la
relevancia de que este rubro se vuelva formal, y al tener el componente de las
dos primeras letras del abecedario, denota que Agrobusiness representaria el

socio estratégico vital para conseguir los objetivos.

8.5.2. Precios

La estrategia de precios de Agrobusiness busca presentar opciones
accesibles para los propietarios de terreno de pequefia y mediana escala, basados
en el valor percibido. Se sustenta en servicios de alto valor afiadido y alto
impacto por el segmento al que esta dirigido. No se dispondra de un catalogo de
precios establecidos, dado que cada proyecto cuenta con su propia casuistica,
complejidad y caracteristicas, por lo que se trabajara con porcentajes por etapa
en cada servicio, segun las hectareas que comprende cada proyecto, tal como se

muestra en la Tabla 8.2:

Tabla 8.2. Precios y comisiones de servicios por hectarea

o Rango de hectéareas
Servicios
la5Ha 5a10Ha 10 a25 Ha
Perfil S/555.00 S/500.00 S/ 425.00
Formulacioén 12.00% 10.00% 8.00%
Gestién 16.00% 15.00% 15.00%

Fuente: Elaboracién propia.
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e Respecto al precio de los Perfiles se mantiene un importe definido con respecto
al rango de hectéreas establecido, pero en los servicios de Formulacion y
Gestion se define por valor porcentual respecto al margen neto proyectado por
proyecto, para mayor detalle verificar el Capitulo XII.

e Ladiscriminacion en el porcentaje sobre las comisiones cobradas de acuerdo al
rango de hectareas se ha definido por economia de escala, reduciendo
ligeramente en caso de mayores extensiones.

e Se debe considerar valorizaciones mediante crédito a 30 dias.

8.5.3. Plaza

Se describe donde y cuando se informa acerca del servicio y los canales de atencion,

enfatizando la propuesta de valor. A continuacion, se detalla:

Comunicacion: Los canales para comunicar la propuesta a los clientes seran:

e Visitas comerciales al propietario de terrenos: Previa concertacion de cita, para

informar y dar a conocer las bondades que ofrece “Agrobusiness”; el
representante comercial debera contar con conocimiento previo del cliente
potencial

e Ferias: Se deberd tener presencia en aquellas que son organizadas por los
municipios y juntas de usuarios de agua para reforzar la posicion de la marca
“Agrobusiness” en el mercado objetivo.

e Redes Sociales: Agrobusiness tendra presencia principalmente en Facebook,

Instagram y TikTok para poder crear una comunidad, no sélo con nuestros
clientes potenciales directos sino con posibles stakeholders.

e Correo electrénico corporativo: se contard con un dominio de correo para

asegurar una comunicacion fluida y profesional con nuestros clientes y demas

stakeholders.
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Evaluacion:

El representante comercial: Realizard una presentacion mostrando flujos

econdmicos de diversos proyectos y algunos casos de éxito.

En la pagina web de la empresa: En el portal web se publicard informacion

relevante para nuestros stakeholders acerca de nuestros servicios, asi como las

ventajas de los valles en los que se trabajara y novedades de la empresa.

Postventa:

Cartera de clientes: Cada representante comercial tendra una cartera asignada
para realizar la labor de seguimiento para brindar el mantenimiento y posibles
servicios futuros. Este representante sera el canal oficial de comunicacién con
los clientes pudiendo comunicarse mediante celular, correo electronico o visitas

presenciales para asegurar la continuidad de la relacion comercial.

8.5.4. Promocién y publicidad

Se hara uso principalmente de dos canales de comunicacién para dar a conocer y

resaltar las ventajas y propuesta de valor de Agrobusiness:

Las visitas comerciales constituyen la estrategia mas relevante dado que nuestro
modelo de negocio esta dirigido a los propietarios de terrenos de los valles
elegidos, buscando que nuestros clientes repliquen la marca en su entorno
inmediato.

Participar en eventos y ferias especializadas en agricultura, organizadas por los
gremios y autoridades municipales de la zona de Santa Eulalia y Calango.
Realizar eventos de lanzamiento en principales zonas de esparcimiento y hoteles
en Santa Eulalia y Calango, donde se congregue a propietarios de terrenos y
demas stakeholders. Asimismo, se contaria con participacion de medios de sefial

abierta y de canales no tradicionales relacionados al rubro.
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8.5.5. Personas

Al ser una empresa de servicios los colaboradores son pieza fundamental para el
adecuado funcionamiento del negocio, la cohesion entre &reas es muy importante por lo
que se debe estructurar un equipo que cumplan el perfil definido por puesto. El detalle
de perfiles y del equipo se especifica en el Capitulo X.

8.6. Presupuesto de marketing

El area de marketing para el impulso de la marca Agrobusiness sera primordial
dado que es un rubro relativamente desconocido para el sector objetivo al que se dirige,
buscando despertar la curiosidad del cliente desde el primer momento para lograr la
recordacion de marca. En la Tabla 8.3 se detalla el presupuesto de marketing de acuerdo
a la etapa preoperativa y operativa.

Tabla 8.3. Presupuesto de marketing

Presupuesto de Marketing Valor (S/)
Campafia de lanzamiento 6,800.00
Alquiler Auditorio 3,200.00
Publicidad impresa 4,100.00
Pautas en redes sociales 4,900.00
Merchandising 9,000.00
Total 28,000.00

Fuente: Elaboracién propia.
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CAPITULO IX. PLAN DE OPERACIONES

En este capitulo se desarrolla el mapa de procesos de los servicios de Agrobusiness,
se muestran los flujos, principales actividades y responsables para cada servicio,

asimismo se detallan los recursos necesarios para la operacion.

El plan de operaciones describe acciones alineadas a las tablas 7.3, 7.4 y 7.5 del
plan estratégico y a los resultados del estudio de mercado, dichas acciones se centran
en brindar servicios alineados a la realidad de los terrenos y aplicando buenas practicas

del PMBOK para gestionar los riesgos asociados a la produccion agricola.

Operativamente, los 3 servicios que se han definido en el Capitulo VIl y IX, seran

identificados de la siguiente manera:
e Servicio 1: Perfil de proyecto agricola, nombre corto “Perfil”.
e Servicio 2: Formulacién de proyecto agricola, nombre corto “Formulacion”.
e Servicio 3: Gestion de proyecto agricola, nombre corto “Gestion”.

En el caso del servicio de Gestion, la operatividad sigue las buenas préacticas de
gestion de proyectos del PMI, y tiene como principales resultados en cada etapa del

ciclo de vida de un proyecto, los siguientes entregables mostrados en la Tabla 9.1.

Tabla 9.1. Entregables de la Gestidn en el ciclo de vida del proyecto

Iniciar Planificar Ejecutar b o RIITRITEEL Cerrar
Controlar
Acta de | Plan de operaciones: Gestidn el plan Reporte de Actas de
proyecto | alcance, cronograma, de operaciones avance: conformidad.
presupuesto, matriz de calidad, control de
matriz de asignacion de alcance, Lecciones
responsabilidades, matriz de cronogramay | aprendidas.
adquisiciones, matriz de presupuesto
comunicaciones, matriz de
interesados y plan de riesgo

Fuente: Elaboracién propia.
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9.1. Objetivos y acciones estratégicas de operaciones

En la Tabla 9.2 se describen los principales objetivos de operaciones y las acciones

estratégicas para cada objetivo:

Tabla 9.2. Objetivo y acciones estratégicas

Objetivo

Acciones estratégicas

Asegurar la eficiencia de los
recursos operativos
(personal de planta).

Mantener personal de planta suficiente y capacitado para la
produccidn basica de los servicios segun las estimaciones de
la demanda y para el apoyo a la gestion de ventas.

Mantener estandarizado los
procesos.

Identificar las oportunidades de mejora durante la ejecucion
de los servicios, para brindar feedback al modelo de gestion y
asegurar su actualizacion.

Asegurar la calidad de los
servicios.

Identificar las oportunidades de mejora durante el control y
aseguramiento de la calidad de los servicios, para brindar

feedback a la base de estandares y especificaciones de los
Servicios.

o Realizar revisiones y supervisiones cruzadas entre los
especialistas.

Asegurar la entrega a tiempo e Incorporar un indicador de desempefio del cronograma SPI

y el control de presupuesto. (Schedule Performance Index) para el seguimiento de
cronogramas y cumplimiento de alcance en el servicio de
Gestion.

e Incorporar un indicador de desempefio del costo CPI (Cost
Performance Index) para el control del presupuesto en el
servicio de Gestion.

Fuente: Elaboracién propia.

9.2. Procesos de los servicios

En la Figura 9.1 se muestran los procesos principales estandarizados de cada uno
de los tres servicios, desde la basqueda de clientes hasta el seguimiento posterior a la
entrega del resultado de cada servicio. En el caso del Perfil y la Formulacién, el altimo
proceso busca conseguir sobre los clientes atendidos, la venta del siguiente servicio

inmediato. Para el caso de la Gestion, el ultimo proceso es el cierre del proyecto.

Asimismo, para asegurar el éxito de los proyectos agricolas, los servicios de
Agrobusiness siguen las etapas de un proyecto de inversién, con el objetivo de
identificar y evaluar las mejores opciones en la etapa de perfil, luego disefiarlas a detalle

en la etapa de formulacion, para finalmente ejecutarlas en la etapa de gestion.
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Figura 9.1. Procesos de los servicios

Perfil

Busqueda de clientes

'

Generacion de
requerimiento

!

Elaboracién del perfil

I —

Entrega del perfil al
cliente

Seguimiento al clientes
con perfiles elaborados

Leyenda
Etapa de proyecto

Formulacién

Seguimiento de clientes
y oferta de producto

'

Generacion de
requerimiento

!

Elaboracion del
expediente

: Entrega del expediente

al cliente

Seguimiento al clientes
con expediente

Gestion

Seguimiento de clientes
y oferta de producto

|

Generacion de
requerimiento

!

Gestion del proyecto

Cierre del proyecto

Procesos internos - Son de desarrollo y uso obligatorio para los productos

Entregables para el cliente

Fuente: Elaboracién propia.

9.3. Flujos de procesos de los servicios

Para los servicios de Perfil, Formulacion y Gestion, se han definido los procesos y
sus actividades generales, el responsable de cada proceso y los involucrados en las
diversas actividades del proceso. El detalle se muestra en la Figura 9.2. 9.3 y 9.4 donde
se indica ademas cuales procesos son internos, qué actividades son opcionales de

acuerdo con el alcance ya conocido, y qué actividades generan los entregables del

servicio.
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Figura 9.2. Flujo de procesos, responsable e involucrados en el Servicio 1: Perfil

Responsable

(. Busqueda de clientes:

v Visita a potenciales clientes
v Vendedor

v Exposicion del servicio v Jefe de ventas
+ Especiali

v Cotizacion del servicio oy

\_¥ Levantamiento de informacién & D & J

|

(2. Generacion del requerimiento:
v Confirmacion del servicio v Vendedor
¥ Cobro por el servicio Ycbelorte e v Asistente de proyectos

o A <%

L Programacion de la visita R @ Py

|

/" 3. Elaboracién del perfil:
v’ Visita de campo™®

v Levantamiento de informacién* v Jefe de ventas v Especialista de campo
v Analisis de mformacion
\/Deunollodeldocuinentopaﬂl J /) & J
~ N [ h 4 oY

4. Entrega del perfil al cliente: vV
v Presentacion del perfil elaborado v Jefe de ventas v ialista de
+ Invitacién a la formulacién de un proyecto Especislistx de.compo
& Py € Yy € 4

|

(5. Seguimiento al cliente con perfiles:
¥" Reconexion con las necesidades y

expectativas del cliente v Jefe de ventas v Vendedor
v" Comunicacion de ofertas o promociones de

\ et y < Y < J

Leyends

:] Procesos internos — segiin etapa de proyecto
* Opcionales de acuerdo al alcance

() Procesos intemos — con entregable
D Responsable en procesos

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 9.3. Flujo de procesos, responsable e involucrados para el Servicio 2:

Formulacién

—

/" 1. Seguimiento de clientes (oferta):
v" Visita esporadicas clientes .
¥ Proamocite del sarvicio ¥ Jefe de ventas :"'"M" -
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)
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v Confirmacion del servicio v Vendedor
¥ Cobro inicial por el servicio (50%) o2 vt ¥ Asistente de proyectos
\Jpxombhnm‘ J L ) L ’,
/3 Elsboraciia ddl cxpedisnte icnics:. ) [ D 4 N
v Contratar consultores extemos* -
 Anilisis de inf S e :Especuhs:decaupo
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N picnns s Rl ¥ & Y & >
/" 4. Entrega del expediente técnico: R A ) N
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v Invitacion para el servicio de la gestion del v Jefa de ventas -
v de
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\_+ Liquidacién de saldo y & Z/ J
)
/8 Smdcﬁnhmw B /A& )
/Rmmlam&sy
fivas del client ¥ Jefe de ventas v Vendedor
v Comumicacion de ofertas o promociones de
\_ laempresa i/ & J
Leyends

D Procesos internos — seguin etapa de proyecto
* Opcionales de acuerdo 3l alcance

:] Procesos intemos — con entragable
B Responsable en procesos

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 9.4. Flujo de procesos, responsables e involucrados para el Servicio 3:

Gestion
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Fuente: Elaboracion propia.

70



9.4. Capacidad operativa

La capacidad operativa queda determinada por el total de horas-hombre (hh)
disponibles para el trabajo operativo en campo y en gabinete, con el personal contratado.
Las hh administrativas se asignan a trabajos de marketing, actividades generales para el
funcionamiento del negocio, y capacitacion del personal operativo.

Para la puesta en marcha de las operaciones se requieren 2 personas que atenderan
los servicios de Perfil y Formulacion, y a partir del segundo afio se incorpora una
persona para atender el servicio de Gestion. En la Tabla 9.3 se detalla el personal
requerido de acuerdo al crecimiento estimado del negocio. Los puestos Especialista de
campo Yy Jefe de operaciones no participan del proyecto piloto, solo se incluyen para
entendimiento de cdmo atender la potencial escalabilidad del negocio. Todos los
puestos se definen en el Capitulo X.

Tabla 9.3. Personal de acuerdo a la demanda estimada

Puesto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Gerente general 1 1 1 1 1
Jefe de ventas 1 1 1 1 1
Asistente de proyectos - 1 1 1 1
Vendedor - - - 1 1

Especialista de campo - - - -

Jefe de operaciones - - - -

Total 2 3 3 4 4

Fuente: Elaboracién propia.

En la Tabla 9.4 se muestra la cantidad de hh que se han determinado con los

siguientes supuestos:

e 47 semanas de trabajo efectivo al afio con 40 hh por semana, mas 5 semanas
por vacaciones y feriados.

e Cada puesto cumplird funciones operativas y administrativas en diferentes
porcentajes, segun necesidad.
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e El Gerente general esta al 50% operativo, excepto el primer afio que inicia con
75% para dar impulso al negocio.

e EIl Jefe de ventas esta al 80% operativo en los afios que se estima mayor
demanda, en los demas afios estara al 40%.

e EIl Asistente de proyectos seré responsable del servicio de Gestion, su primer
afio al 70% de operatividad, los demas afios 90%.

e El Vendedor esta al 80% operativo, dedicandose especialmente a ventas y al
apoyo del servicio de Gestion.

Tabla 9.4. Capacidad de horas-hombre operativas y administrativas por puesto

Puesto Funcion Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo4 |Afio5
Operativa 1,410 940 940 940 940
Gerente general
Administrativa 470 940 940 940 940
Operativa 1,504 752 752 752 1,504
Jefe de ventas
Administrativa 376 1,128 1,128 1,128 376
. i - 1,31 1,692 1,692 1,692
Asistente de proyectos Operativa 316 69 69 69
Administrativa - 564 188 188 188
Vendedor Operativa - - - 1,504 1,504
Administrativa - - - 376 376
. Operativa
Especialista de campo P
Administrativa - -
Operativa
Jefe de operaciones P
Administrativa

Fuente: Elaboracién propia.

Los tres servicios requieren de visitas a campo para completar el entregable de cada
servicio, Gestion resulta ser el mas demandante en visitas porque se ejecuta durante
todo el periodo de la produccién agricola. Una visita significa que una persona se
traslada a los campos agricolas para realizar trabajo operativo durante 1 dia (8 hh), se

considera 6 hh efectivas por temas de transporte.

Con estas consideraciones, se obtiene la capacidad operativa, la cual se detalla en
el Anexo 06. En la Tabla 9.5, la capacidad operativa se compara con la demanda
estimada en hectareas que se quiere atender, a fin de validar que la capacidad operativa

es suficiente y esta acorde a la demanda deseada.
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También se muestra en la Tabla 9.5 que los servicios de Perfil y Formulacion

cuentan con suficiente capacidad operativa para cubrir la demanda estimada en

hectéreas, esto quiere decir que cada servicio puede ser atendido al ser de por lo menos

1 ha. En el caso de Gestion, la demanda estimada en hectéreas es mayor, lo que significa

que cada servicio debe ser atendido en grupos que conformen por lo menos 2 ha para

lograr la eficiencia operativa de nuestra capacidad instalada.

Tabla 9.5. Capacidad de horas-hombre operativas y administrativas por puesto

Perfil Formulacion Gestion
Afio Cantidad de Der_nanda Cantidad de Der_nanda Cantidad de Der_nanda
Servicios estimada servicios estimada Servicios estimada
(ha) (ha) (ha)
1 156 66 117 42 0 0
2 117 99 78 63 12 18
3 125 133 83 84 19 21
4 166 166 104 105 22 32
5 187 199 104 105 54 107

Fuente: Elaboracién propia.

La capacidad operativa incremental depende del aprendizaje gradual del personal

contratado y de la estandarizacion de los procesos, por lo que el modelo de negocio

considera gastos administrativos en capacitacion y mantenimiento del modelo de

gestion, a fin de actualizar y potenciar las buenas practicas de gestion de proyectos del

PMI, en este caso aplicadas sobre proyectos agricolas.
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CAPITULO X. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Las acciones del plan de recursos humanos han sido planteadas de acuerdo a las
estrategias competitivas y de crecimiento, definidas en las tablas 7.3, 7.4 y 7.5, asi como
a la necesidad operativa planteada en el Capitulo 1X.

En este plan se busca cubrir las necesidades comerciales y operativas del proyecto
piloto, desarrollando las capacidades del personal interno para una adecuada
interrelacion con el cliente. Este plan también considera mantener contacto con
profesionales externos ante un eventual incremento de la demanda para garantizar la

contratacion oportuna y calidad del servicio.

10.1. Objetivos de Recursos Humanos

Para el desarrollo de Agrobusiness se necesita formar un equipo de trabajo
considerando la demanda de los flujos de procesos operativos descritos en el capitulo
anterior. Para cada proceso serd necesario un responsable y el apoyo de los

involucrados, buscando alcanzar los siguientes objetivos:

e Involucrar a los stakeholders del negocio para generar los vinculos necesarios.

e Capacitar a los profesionales de la empresa en habilidades blandas y lenguaje
coloquial para generar confianza con los clientes.

e Capacitar al personal en servicios de post venta, recurso clave para la
generacion de la ventaja competitiva.

e Generar una cultura organizacional que permita llevar las modernas practicas
de gestion al campo, en busqueda de demostrar nuestra eficiencia en nuestros

servicios.

Estos objetivos se trabajaran con base en la vision, mision y valores descritos en el
Capitulo VII, ademas permitiran gestionar adecuadamente el recurso humano para

lograr la integracién y colaboracion del equipo de trabajo.
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10.2. Estructura organizacional

En la estructura organizacional se tendrd personal minimo para cubrir las

operaciones iniciales y la continuidad de las mismas en base al crecimiento de la

empresa. Estos cargos se describen a continuacion:

10.2.1. Gerente general

Seré el lider de la puesta en marcha del plan de negocios. Este cargo debe tener un

enfoque técnico, administrativo y comercial para lograr tempranamente la escalabilidad

del negocio hacia nuevos valles similares a los descritos en este proyecto. En la Tabla

10.1 se describe el perfil y las funciones.

Tabla 10.1. Perfil y funciones del gerente general

PERFIL

FUNCIONES

03 afios de experiencia dirigiendo proyectos o
realizando consultorias.

Estudios o conocimientos demostrables de gestion
empresarial.

Organizado, empaético, proactivo, conversador,
confiable.

Deseable licencia de conducir.

Egresado de agronomia, biologia o carreras afines.

Representante legal de la empresa, encargado de
llevar a cabo el plan de negocios.

Gestionar la implementacion de las funciones
operativas y comerciales.

Dirigir el plan de operaciones.

Implementar las estrategias del negocio, controlar el
desempefio del recurso humano.

Desarrollar el modelo de gestién de la empresa,
ajustandolo segun los resultados alcanzados.

Fuente: Elaboracién propia.
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10.2.2. Jefe de ventas

El jefe de ventas debe ser una persona con experiencia en el rubro agricola,
especialmente desde el punto de vista comercial. Este puesto es clave para construir la
estrategia de ventas la cual luego seré replicada por los futuros vendedores. En la Tabla
10.2 se describe el perfil y las funciones.

Tabla 10.2. Perfil y funciones del jefe de ventas

PERFIL FUNCIONES

Técnico agrénomo, biologia o carreras afines. Implementar las estrategias de marketing.

02 afios de experiencia en ventas de servicios de Elaborar los perfiles y formulaciones de los
consultoria, casas agricolas o asesoria proyectos agricolas.

especializada relacionada a la agricultura.
Gestionar la cartera de clientes y la demanda
Manejo de Office intermedio. proyectada.

Facilidad de palabra y habilidades interpersonales. | Gestionar el servicio post venta.

Licencia de conducir.

Fuente: Elaboracién propia.
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10.2.3. Asistente de proyectos

El puesto de asistente de proyectos se incorpora en el segundo afio del plan de

negocios, recibiendo la carga operativa del servicio de Gestion. En la Tabla 10.3 se

describe el perfil y las funciones.

Tabla 10.3. Perfil y funciones del asistente de proyectos

PERFIL

FUNCIONES

Egresado de ingenierias industrial,
administracion, negocios internacionales o
carreras afines.

Deseable experiencia en el rubro agricola.
Manejo de Office intermedio. Deseable manejo
de programas de gestion, y conocimientos de

metodologias agiles.

Responsable, proactivo, ordenado y con
disposicion a realizar salidas a campo.

Licencia de conducir.

Ejecutar las actividades del plan de operaciones.

Realizar las visitas a campo sobre los proyectos
gestionados.

Controlar la informacién de los proyectos
gestionados.

Brindar soporte al equipo comercial.

Fuente: Elaboracién propia.
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10.2.4. Vendedor

Este puesto sera el soporte del Jefe de ventas ante las actividades comerciales y

para la formulacion de los proyectos. Este puesto aparece en el afio 4, donde se

encargara de llevar a cabo la presentacion de los Perfiles y nuevas Formulaciones a los

clientes. En la Tabla 10.4 se describe el perfil y las funciones.

Tabla 10.4. Perfil y funciones del vendedor

PERFIL

FUNCIONES

Técnico agrénomo, biologia o carreras afines.
Deseable experiencia en ventas de servicios de
consultoria, casas agricolas o asesoria
especializada relacionada a la agricultura.

Manejo de Office intermedio.

Facilidad de palabra y habilidades
interpersonales.

Licencia de conducir.

Brindar soporte al Jefe de ventas.

Generar las ordenes de servicio.

Realizar un control del servicio post venta.
Mantener la relacion comercial con el cliente.

Realizar llamadas y seguimiento de las
cotizaciones

Presentar entregables a los clientes.

Fuente: Elaboracién propia.
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10.2.5. Jefe de operaciones

Este puesto no se proyecta ser habilitado durante los 5 afios descritos en este piloto;
sin embargo, serd importante tomarlo en cuenta ante una eventual escalabilidad del
modelo de negocio. Ante el crecimiento de la empresa, el jefe de operaciones sera el
principal responsable de administrar la gestion de proyectos en los diversos valles. En
la Tabla 10.5 se describe el perfil y las funciones.

Tabla 10.5. Perfil y funciones del jefe de operaciones

PERFIL FUNCIONES
Egresado de agronomia, biologia o carreras Gestionar las actividades del plan de
afines. operaciones.
03 afios de experiencia dirigiendo proyectos o Dirigir las visitas a campo sobre los proyectos
realizando consultorias. gestionados.

Estudios o conocimientos demostrables de gestion | Monitorear el adecuado control de la
empresarial. informacion de los proyectos gestionados y
elaborados.

Organizado, empaético, proactivo, conversador,
confiable.

Deseable licencia de conducir.

Fuente: Elaboracién propia.
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10.2.6. Especialista de campo

Este puesto no se proyecta ser habilitado durante los 5 afios descritos en este piloto;

sin embargo, serd importante tomarlo en cuenta ante una eventual escalabilidad del

modelo de negocio. Este puesto lleva el conocimiento técnico especializado a

disposicion del cliente al formar dupla con el vendedor, con quien elaboraran los perfiles

de una manera &gil y personalizada. En la Tabla 10.6 se describe el perfil y las

funciones.

Tabla 10.6. Perfil y funciones del especialista de campo

PERFIL

FUNCIONES

Ingeniero agrénomo.

Con 3 afios de experiencia especifica en
produccion agricola.

Con conocimientos en agricultura intensiva
moderna y buenas practicas agricolas.

Licencia de conducir.

Brindar soporte técnico para la Formulacion y
Gestion de proyectos.

Dirigir los estudios de campo necesarios en sus
visitas a campo.

Coordinar y asegurar la provision de insumos
agricolas de calidad.

Brindar charlas técnicas en sus visitas a campo,
asi como capacitaciones al personal de la
empresa.

Fuente: Elaboracién propia.

Estos cargos y funciones descritas quedaran bajo la direccion del gerente general,

quién sera el encargado de transferir las responsabilidades comerciales y operativas al

equipo de trabajo mostrado en la Figura 10.1.
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Figura 10.1. Organigrama de la empresa
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Fuente: Elaboracion propia.
10.2.7. Personal de soporte externo a la empresa

e Contador

e Asesor legal

10.3. Gestion de los recursos humanos

En Agrobusiness se busca brindar un servicio humano manteniendo un buen clima
laboral, donde todo el personal sea empatico con el esfuerzo realizado por cada cliente
y comprenda el esfuerzo detras de la organizacion y trabajo de cada proyecto. La gestion

de los recursos humanos considera lo siguiente:

e Reclutamiento: Consiste en la convocatoria del personal que llevara a cabo las

funciones operativas y administrativas de la empresa. Esta convocatoria se
realizard por plataformas virtuales e iniciara 2 meses antes de la necesidad de
ingreso del personal necesario.

e Remuneraciones: Las remuneraciones estan acorde al nivel de capacidades y

habilidades definidas para cada puesto. Estas remuneraciones seran
incrementadas a lo largo de los 5 afios planteados en el piloto.
e Induccion: EI proceso de induccion inicia al momento de la contratacion y

tendra una duracién de hasta 1 mes, de forma paralela a las funciones.
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e Linea de carrera: Los primeros colaboradores tendran prioridad en mantener

puestos de jefatura o gerencia, respecto a nuevos contratos, siempre que logren
los objetivos y se identifiquen con los valores de la empresa.

e Capacitaciones: El proceso de capacitacion se realizara de manera continua

para mantener el modelo de negocio.

e Comunicacion interna y equipos de trabajo: La forma de trabajo remoto

requiere reportar la interaccion con el cliente en campo. Dada la naturaleza del
negocio y el fin social es fundamental promover la comunicacion constante
entre los integrantes del equipo para preservar una cultura de comunidad y
confraternidad, transmitiendo ese mismo mensaje a nuestros clientes y demas
stakeholders.

e Gestion del desempefio: El gerente general realizard una evaluacion de

desempefio a todo el personal de manera anual, el cual se encargara de llevar
un control del cumplimiento de objetivos de la empresa. El buen desempefio de
los trabajadores tiene soporte en la constante capacitacion y la aplicacion del

modelo de gestion de la empresa.

Este negocio se enfoca en una cultura de clan, basada en Cameron y Quinn, porque
requiere que el personal asuma un compromiso hacia la empresa para lograr que los
servicios sean personalizados a la necesidad de cada cliente, destacando la

comunicacion sencilla y empatica que permita fortalezca la confianza con los clientes.
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10.4. Cronograma de implementacion y presupuesto de recursos humanos

Tabla 10.3. Cronograma de actividades del recurso humano

Ao 0 Afio01 | Afo02 | Afo03 | Afio04 Afio 05

Actividades del RRHH

Semestre | 0° | 1° | 2° | 3° | 4° | 5° | 6° | 7° | 8° | 9° | 10°

Constitucion de la empresa

Reclutamiento y seleccion inicial

Contratacion del personal inicial

Induccidn y capacitacion del personal
inicial

Reclutamiento del asistente de proyectos

Contratacion del asistente de proyectos

Induccion y capacitacion del asistente de
proyectos

Contratacion del vendedor

Induccion y capacitacion del vendedor

Capacitaciones del modelo de negocio

Evaluacion del desempefio

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 10.4. Presupuesto de recursos humanos

Costo del personal
administrativo

Unidad de
medida

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Ao 4

Afo 5

Gerente General

Soles

75,000.00

75,000.00

82,500.00

82,500.00

97,500.00

Jefe de Operaciones

Soles

Especialista de
campo

Soles

Asistente de
Proyectos

Soles

27,000.00

27,000.00

31,500.00

31,500.00

Total

Soles

75,000.00

102,000.00

109,500.00

114,000.00

129,000.00

Costo de personal
de ventas

Unidad de
medida

Afo 1

Ao 2

Ao 3

Ao 4

Ao 5

Jefe de ventas

Soles

52,500.00

52,500.00

60,000

63,000

63,000

Vendedor

Soles

33,000

37,500

Total costo del
personal

Soles

52,500.00

52,500.00

60,000.00

96,000.00

100,500.00

Fuente: Elaboracién propia.
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CAPITULO XI. PROPUESTA DE VALOR

El presente capitulo resume el modelo de negocio propuesto, asi como las
rentabilidades promedio de actuales proyectos agricolas de pequefia y mediana escala.
También se describen las acciones estratégicas para la captacion, mantenimiento y
fidelizacion de clientes a partir de las estrategias planteadas en los Capitulos VIII y IX.
Asimismo, para profundizar en los servicios descritos en los capitulos anteriores, se han

realizado fichas técnicas resumidas.

11.1. Modelo de negocio propuesto

Esta propuesta de negocio esta ajustada a los resultados del estudio de mercado, las
necesidades encontradas y el planteamiento estratégico descrito en los capitulos
anteriores. Este modelo se desarrolla como un proyecto piloto en los dos valles de
interés para demostrar la viabilidad de los servicios ofrecidos y la potencial

escalabilidad hacia otros valles de caracteristicas similares.

En la Figura 11.1 se puede observar el Business Model Canvas ajustado a los
resultados de la investigacion y andlisis de informacion recolectada en las visitas a
campo Y entrevistas realizadas. Esta herramienta ha permitido plasmar la propuesta de
valor e identificar los recursos y actividades clave que se debera tener en cuenta con la

finalidad de preservar el modelo de negocio.
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Figura 11.2. Modelo de negocio propuesto

B Asociados Clave

Proveedores del
sector
agroindustrial

Fuentes promotoras
da desarrollo agrario
y regulaterias
(Estado y marco
normativo).

Fuentes de
financiamiento.

Trabajadores
agricolas locales

Emprasas y
agentes
comercializadoras.

7 Actividades Clave

Contactar de
propistaries ds los
valles elagidos

Elaborar perfiles y
formular proyectos

Gestionar proyectos
agricolas

6 Recursos Clave

Personal técnico
calificade

Soporte externos

Informacién actualizada
para el sector agricola

2 Propuesta de Valor

Formular y gestionar
proyectos agricolas.

Asesoramiento a
propistarios de
terrenos agricolas
registrados, con
potencial para
proyectos de
- inversion

Aplicacidn de buenas
practicas para la
gestidn de proyectos
agricolas.

4 Relacion con los
Clientes

Generacion de confianza y
Comunicacion sencilla e
inclusiva

Administracion
transparente de proyecios
agricolas.

Soporte técnico para
potenciales cliente.

Gengerar mejores canales de
venta.

3 Canales

Juntas de usuarios

Recomendacion entre
duefios de terrenos
_agricolas de hasta 25 ha

Anuncios impreses en
plazas y centros poblados.

1 Segmento de
Clientes

Propietarios de
terrenos agricolas
hasta una extensidn
de 25 ha, ubicados en
los valles de Santa
Eulalia y Calange.

—

—

9 Estructura de Costos

- Personal técnico calificado.

- Soporte externos (legal y contable)

- Gastos administrativas y de marketing

- Mantenimiento de la gestion de proyectos

- Alquiler de oficina para directorios y reuniones

5 Vias de Ingreso

Honoraries por elaboracion de perfiles y formulacion de
proyectos agricolas
Porcentajes de participacion en la gestién del proyecto
agricola

Fuente: Elaboracion propia

El cliente se ha definido como aquel propietario de terreno agricola hasta una
extension de 25 ha en los valles de Calango y Santa Eulalia, a quien se le ofrecera

servicios de formulacion y gestion de proyectos agricolas para aplicar en sus terrenos

con la finalidad de mejorar las rentabilidades obtenidas.

En el Capitulo VIII se detallan los canales que se utilizaran para contactar a los
clientes, como son la junta de usuarios, las vistas comerciales a campo y la presencia en
ferias del sector agricola. Este contacto con el cliente buscara la generacion de confianza

mediante una comunicacion horizontal y sencilla que brinde informacion trasparente

sobre los proyectos agricolas de interés para los propietarios de terreno.

La capitalizacién de este modelo de negocio se dara a través de la venta de perfiles
que demuestren la potencialidad de los terrenos agricolas, la formulacién de proyectos
agricolas detallando la inversion y rentabilidades calculadas, y el servicio de gestion

con el disefio e implementacion de un plan de proyecto que incluye un fuerte

componente de gestion de riesgos.
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Los recursos clave para poder preservar este modelo son el personal técnico y el
soporte de especialistas externos que aporten practicas modernas para la mejora de las
actividades clave expresados en los Capitulos IX 'y X.

Para poder brindar competitividad y escalabilidad a este modelo propuesto, se
requiere identificar asociados clave durante el desarrollo del proyecto piloto que
permitan brindar fuentes promotoras de desarrollo agrario, fuentes de financiamiento
para los proyectos agricolas detallados y proveedores del sector que estén dispuestos a
brindar créditos para insumos agricolas a los propietarios de terrenos.

11.2. Evaluacion de rentabilidad de proyectos agricolas

Del estudio de mercado realizado en ambos valles se ha observado que un 76% de
los encuestados presenta una rentabilidad anual por hectarea inferior a S/10,000. De
acuerdo a las entrevistas a expertos y a la informacion de interés levantada en las
encuestas (ver Anexo 05), esta baja rentabilidad se atribuye principalmente a los

siguientes factores:

o Falta de organizacion entre los productores: en los valles evaluados no se ha

logrado formar cooperativas agricolas que faciliten la distribucion de los costos
de produccién a escala y que ademas permita atender necesidades de
abastecimiento para la agroindustria o cadenas de supermercados.

« Falta de adopcion de nuevas tecnologias: los productores de los valles no han

mejorado sus técnicas de produccion, no han logrado automatizar sus procesos
productivos y tampoco han empleado nuevas tecnologias para el control y riego
de sus campos, lo que conlleva a mantener altos costos de mano de obra.

o Dependencia de proveedores de insumos agricolas: en los valles analizados los

productores emplean la informacion técnica de los proveedores, esta
informacion no se ajusta a las caracteristicas de los terrenos y cultivos, el mal
uso de estos insumos conlleva a un mayor costo de produccion y a un proceso
ineficiente.

o Problemas de comercializacién: en los valles en estudio se observa una alta

competencia de precios en temporadas de cosecha, dejando un alto poder de

negociacion a los compradores mayoristas.
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11.2.1. Enfoque para abordar los problemas expresados

Para poder abordar la problemaética encontrada descrita en el Anexo 05, se han
identificado algunos enfoques para poder brindar soluciones a las necesidades
principales. Estos enfoques son:

« Proporcionar informacion util referente a los cultivos alternativos con mercados
potenciales.

o Capacitar a los propietarios sobre las exigencias de los mercados formales que
presentan oportunidades de demanda con precios preestablecidos.

« Ofrecer soporte técnico tanto en la etapa de formulaciéon de proyectos, como
durante la etapa de gestion de los campos agricolas.

o Calcular y sustentar las potenciales rentabilidades y costos asociados a
proyectos tipo que puedan ser de interes para los propietarios de terreno.

« Brindar soporte técnico para la comercializacion de los productos agricolas.

11.2.2. Benchmark de los proyectos agricolas

Habiendo identificado las necesidades expresadas por los propietarios de terrenos
durante la fase de encuestas en campo se investigé a profundidad los enfoques que

permitan generar valor a los futuros clientes del proyecto piloto.

Segun las entrevistas realizadas (ver Anexo 01) y la informacion obtenida de
fuentes referentes del sector como Agricola Campoverde, emprendimientos de
agricultores experimentados, tasaciones para la evaluacion de campos agricolas y las
demandas de empresas maquiladoras como Pacific Fruit, Ecoandino, entre otras, se ha
desarrollado una tabla de rentabilidades reales para algunos proyectos agricolas segln

su mercado e inversion promedio, las cuales se muestran en el Anexo 08.

La tabla desarrollada en el Anexo 08 muestra las rentabilidades de diversos
proyectos agricolas actualmente realizados en campo, los cuales podran tomarse como
referencia para la potencialidad de los terrenos, asi como para poder formular posibles
proyectos futuros a los clientes segun su apetito comercial y capacidad de inversion en

SUS campos.
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Para ampliar la tabla desarrollada en el Anexo 08 se agregdé un célculo de la
rentabilidad de otros negocios actualmente presentes en los valles de estudio, los cuales
representan un cambio de uso de los terrenos agricolas productivos ante la problematica

descrita en el Capitulo 1.

Segun las referencias mencionadas en el Anexo 08, se toma como base una
rentabilidad esperada de S/25,000 por hectarea para los servicios de Formulacion y
Gestion de proyectos agricolas, la cual es considerada para el desarrollo del flujo de
caja economico del Capitulo XII.

11.3. Acciones para motivar la compra

A raiz de los resultados evidenciados en el Capitulo 1V, los propietarios de terreno
manifestaron como principal motivador de compra de los servicios la mayor
rentabilidad en sus cultivos agricolas. Es por ello que desde la elaboracion del Perfil se
debe resaltar la rentabilidad promedio esperada de S/25,000 por hectarea como principal

factor de interés para el cliente objetivo.

Cabe sefialar que una de las ventajas competitivas descritas en el Capitulo VI es la
generacion de confianza, por lo que establecer las pautas uniformizadas, para entablar
el contacto con el cliente, serd un factor clave para retransmitir la propuesta de valor de
forma clara y concisa de Agrobusiness y que la misma pueda generar la recomendacion

hacia otros clientes.

La importancia de establecer una estrategia para la atraccion de clientes es contar
con mecanismos y procedimientos uniformes para lograr captar, mantener y fidelizar al
propietario de terreno, considerando los recursos existentes para el desarrollo de las

actividades en Agrobusiness.

11.3.1. Captacién de cliente

En esta etapa se busca despertar el interés en el cliente final (propietario de terreno),
asi como dar a conocer los servicios de Agrobusiness, sin embargo, la colocacion del
servicio se delimitara en la contratacion del servicio de Perfil, para ello se han

determinado las siguientes acciones estratégicas:
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« Diferenciar las visitas segun el objetivo de presentacion o cierre.

o Desarrollar la estructura de Speech para dialogo espontaneo y sencillo.

o ldentificar al decisor durante la primera visita, para atenderlo e involucrarlo en
la visita de cierre.

o Aplicar estrategias diferencias para presentaciones grupales e individuales.

« Identificar las festividades colectivas de cada valle para fortalecer las relaciones
con los clientes a través de sus costumbres.

« Entregar merchandising para potenciar la atencion de la marca.

« Resaltar la mayor rentabilidad presentada en los servicios con la finalidad de

mantener el interés hasta el cierre comercial.

11.3.2. Mantenimiento de cliente

Para esta etapa se busca extender la relacion comercial con el cliente, asi como la
recomendacion de la marca hacia otros propietarios de terreno. Esta etapa se formaliza
mediante la compra del servicio de Formulacion, para ello se han determinado las

siguientes acciones estratégicas:

o Realizar el oportuno seguimiento a traves de llamadas telefonicas, para
concretar la siguiente visita presencial.

o Profundizar los detalles técnicos y atender las dudas del decisor mediante una
visita a los campos agricolas con su ndcleo familiar.

« Para la firma de los contratos, se invitard al cliente a las instalaciones de la
empresa para transmitir la confianza y respaldo de la empresa.

o Elrepresentante de Agrobusiness encargado del proyecto debera mantenerse en
contacto con el cliente para comunicar toda la trazabilidad de la formulacion
hasta cumplir con el entregable.

o Laretroalimentacion sera fundamental para conocer si el requerimiento del
cliente fue atendido y comprendido en su totalidad, caso contrario se realizara
la correccion oportuna.

o Presentar al cliente proyectos gestionados anteriores con resultados exitosos en
rentabilidad, mejora de procesos agricolas y uso de nuevas tecnologias, a fin de

captar el interés en el siguiente servicio de Gestion.
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11.3.3. Fidelizacién de cliente

Para esta etapa se busca mantener una relacion comercial de largo plazo con el
cliente, y que se convierta en un embajador de la marca Agrobusiness. La formalizacion
de esta etapa se logra mediante el servicio de Gestion o la contratacion del resto de
servicios para nuevos proyectos, para ello se han determinado las siguientes acciones

estratégicas:

o Asesorar al cliente en todo momento, incluso en temas técnicos y personales que
vayan mas alla del servicio contratado.

o Mantener contacto de forma activa con el cliente mediante canales no
tradicionales (correos electrénicos o redes sociales), buscando compartir
informacion relevante acerca del sector agricola.

o Para la firma de los contratos y comisiones del servicio de Gestion, se invitara
al cliente a las instalaciones de la empresa para transmitir la confianza y
respaldo.

o Los reportes del servicio de Gestion buscaran comunicar al cliente los avances
del proyecto, los cuales se caracterizaran por usar un lenguaje sencillo.

o Se fortalecera la relacion con el cliente mediante reuniones oportunas para
revisar los riesgos del proyecto en curso y las acciones correctivas y preventivas
apropiadas, en lugares donde el cliente pueda sentirse mas relajado y cémodo
como, por ejemplo, restaurantes campestres de la zona.

« Brindar la posibilidad de acompafar al cliente a reuniones y negociaciones clave

con potenciales compradores y proveedores.
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11.4. Fichas técnicas de los servicios a ofrecer

Como ejemplo referencial del servicio de elaboracion de Perfil, se ha elaborado una
ficha técnica resumida en la Tabla 11.1, para mostrar un caso de mejor aprovechamiento
del terreno disponible para cultivos de manzanas en el valle de Calango.

Tabla 11.1. Ficha técnica resumida de Perfil

Servicio Perfil

ha

Nombre del Juan Pérez Chavez

cliente

Fecha de 30/08/2021

emision

Valle Calango - Cafiete

Variables Actual Propuesta Detalles

Hectareas 1.2 14 Total cultivable, previo arado en el
diferencial 0.2 ha desaprovechado
actualmente.

Cantidad de 1 1 Numero de registro verificado en Sunarp.

parcelas

Producto Manzana Manzana Nuevos plantones injertados.

Produccion / 1,100 jabas 2,500 jabas Acortar distanciamiento entre filas de

plantones de 3a 1.5 m.

Camino de cosecha cada tres columnas, no
cada una.

Una cosecha anual.

Insumos Fertilizantes Fertilizantes Mejora de suelos.
sintéticos sintéticos 40%,
guano 60%.
Sistema de Gravedad Por goteo Incremento de nutrientes y uso de
riesgo fertilizante liquido de menor costo.
Mes de Julio Mayo Primeras producciones del valle, mejor
cosecha precio.
Precio / jaba S/20 SI27 Proyectado a empresas mayoristas,
comercializadoras y maquilas.
Utilidad / ha S/8,400 S/25,200 Utilidad incluye inversion en el sistema de

riego por goteo y en guano.

Fuente: Datos referenciales de Midagri y Agraria.pe

Fuente: Elaboracion propia.
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Como ejemplo referencial del servicio de Formulacion, se ha elaborado una ficha

técnica resumida en la Tabla 11.2, para mostrar un caso de cambio de cultivo de

manzanas a paltos en un periodo de 3 afios en el valle de Calango.

Tabla 11.2. Ficha técnica resumida de Formulacion

Servicio Formulacion
Nombre Rosalinda Pascual Rojas
del cliente
Fecha de 25/08/2021
emision
Valle Calango - Carfiete
Variables Actual Propuesta Inversién x Detalles
ha
Hectareas 25 25 Total cultivable.
Cantidad de 1 1 Numero de registro verificado en
parcelas Sunarp.
Producto Manzana Palta Palta Reemplazo total en tres afios para
S/50,000 alcanzar volumen comercial. Cada
afio se reemplazara la tercera parte.
Manzana
S/18,000 La inversién en paltos incluye la
siembra de productos de corta
duracioén en los dos primeros afios:
frijol, sacha inchi o maracuya.
Produccién Manzana Palta S/40,000 Inversion anual a partir del cuarto
/ha 1,100 18,000 Kg/ha afio para solo paltas.
jabas / ha Una cosecha anual.
Manzana No se busca mejorar la produccion
1,100 de las manzanas.
Jabas/ha
Insumos Fertilizantes 50% S/50 x 50 Kg | Mejora relacion carbono - nitrégeno,
sintéticos Fertilizantes guano. permite crecimiento de nuevas raices
sintéticos, 50% y reduccién de toxicidad del suelo.
guano de isla. 680 Kg de guano por ha.
Se cubre el 50% de requerimiento de
nitrdgeno, fésforo y potasio.
Sistema de Gravedad Por goteo S/5,000 x ha | Incremento de nutrientes y uso de
riesgo para sistema | fertilizante liquido de menor costo.
de riego por | Sistemared de riego.
goteo.
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Mes de Manzana en Manzana en La cosecha de manzana estara en las
cosecha Julio Mayo primeras producciones del valle.
Precio Manzana Manzana Proyectado a empresas mayoristas,
S/20 x jaba S/23 x jaba comercializadoras y maquilas.
Mejora del precio de la manzana
Palta solo por llegar primero al mercado.
S/4.0 x Kg
Utilidad / Manzana Manzana Tener en cuenta que en el primer
ha S/8,500 S/8,500 afio se obtiene dos tercios de la
utilidad de manzana y un tercio de la
Palta utilidad de la palta. El siguiente afio,
S/45,000 un tercio en manzana y dos tercios
en palta. En el tercer afio toda la
utilidad es de la palta.

Fuente: Datos referenciales de Midagri y Agraria.pe

Fuente: Elaboracidn propia.

Como casuistica referencial donde se podria ofrecer el servicio de Gestion se ha

elaborado una ficha técnica resumida en la Tabla 11.3, para mostrar la metodologia de

gestion de un proyecto agricola con cultivos de palta en el valle de Santa Eulalia.

Tabla 11.3. Ficha técnica resumida de Gestion

Servicio Gestion
Nombre del | Pablo Monteverde Cahua
cliente
Fecha de 25/08/2021
emisién
Valle Santa Eulalia - Huarochiri
Etapa del Actual Propuesta Detalles
proyecto
Inicio No se Acta de Se considera la informacion de la Formulacion.
desarrolla un proyecto Se confirman los objetivos, involucrados, el alcance,
acta de cronograma y costos.
inicio Se presenta en una reunién de inicio del proyecto

ante todos los involucrados, se aclaran dudas de
entendimiento sobre el proyecto.

Se asigna el asistente de proyectos de Agrobusiness
responsable de la gestion en campo.

Datos que se incluyen en el acta de proyecto:
nombre del proyecto, proposito, objetivo,
descripcion de los productos agricolas finales,
entregables de gestion, involucrados, cronograma de
hitos, riesgos generales.
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Planificacion

No se
presenta un
plan de
produccion

Elaboracién
de un plan
de proyecto

Documentos detallados: cronograma, presupuesto,
matriz de calidad, matriz de asignacion de
responsabilidades, matriz de adquisiciones, matriz de
comunicaciones, matriz de interesados y plan de
riesgo.

Se utilizan los indicadores de desempefio del
cronograma (SPI) y del costo (CPI).

Se programan las visitas a campo obligatorias cada
dos semanas en un afio de gestion.

Ejecucion Se ejecutan | Gestionar el | Se utilizan los documentos de gestion definidos en el
con mano de plan de plan de proyecto.
obrano proyecto
especializada Cada visita tendra un reporte de las actividades
ysin ejecutadas en campo. Se incluye un registro de
organizacion incidentes que detalla: descripcion del incidente,
de involucrados, acciones de solucidn, responsables de
actividades acciones, fecha limite de solucién, resultado
obtenido.
Monitoreo y Control sin | Soporte son | Cada quincena se presentan los resultados de la
Control soporte plan de gestion de riesgos en ese periodo, donde se incluye:
técnico respuesta a | descripcion del riesgo, entregables afectados,
riesgos e probabilidad de ocurrencia, impacto esperado, nivel
informe de riesgo, respuesta al riesgo, responsable de la
quincenal de | respuesta, fecha estimada de respuesta, plan de
avance contingencia.
Para el informe de avance quincenal se registra la
siguiente informacién: fecha de estado, periodo,
porcentaje completado planificado, porcentaje
completado real, motivos de adelantos o atrasos,
acciones para mantener adelantos o recuperar atraso
y responsable de las acciones, avance en uso de
horas - hombre (hh) planificadas versus reales,
motivos de mayor 0 menor uso de hh, acciones para
reducir o mantener el uso de hh y responsable de
acciones, variacion de la probabilidad e impacto de
los riesgos, acciones necesarias y responsables.
Cierre La venta Acta de En Acta de cierre se incluye: aceptacién formal del
final de los | cierre con la | servicio de Gestion brindado, lista de productos
productos conformidad | agricolas generados que se aceptan, aceptacion con
determina el | del servicio. | firmay fecha.
fin del Registro de | En Registro de lecciones aprendidas se incluye:
proyecto lecciones | descripcion del problema, impacto en el proyecto,
agricola. aprendidas. | causa del problema, acciones correctivas, resultado

Encuesta de
satisfaccion
de clientes.

obtenido, leccién aprendida.

En Encuesta de satisfaccion de cliente evalda: si se
han completado los entregables y trabajos definidos
en el plan de proyecto, si se cumplieron los plazos, si
se cumplieron con los niveles de recursos asignados,
si las relaciones con los involucrados fueron
cordiales, constructivas y satisfactorias, si se alcanz6
la calidad ofrecida del producto agricola final.

Fuente: Datos en base al PMBOK

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO XII. EVALUACION ECONOMICA

El objetivo de este capitulo es evaluar la viabilidad econémica y financiera del
proyecto, para lo cual se definié la inversion total incluyendo gastos administrativos y
gastos de ventas del proyecto. Se han utilizado las principales herramientas financieras,
las cuales son el flujo de caja econdmico y de inversion que permitieron determinar el

valor actual neto y la tasa interna de retorno.
12.1. Inversion inicial

La inversion inicial se conforma por todos los requerimientos necesarios para
iniciar las operaciones propuestas en el presente plan, considerando activos fijos y

activos intangibles siendo la inversion total de S/80,023.73.
12.1.1. Activos Fijos

El importe requerido es de S/34,000.00 tal como se observa en la Tabla 12.1,
destinado a la adquisicion de 4 laptops que servirdn para formular y estructurar los
proyectos, otra inversion considerada sera la compra de 2 motos para la visita a los
valles considerando que la estrategia sera mantener presencia en campo. Ambos

representan el 42.5% de la inversion inicial total.

Tabla 12.1. Activos Fijos

) Unidad de
Activos ) Valor
medida
Laptops soles 24,000.00
Motos soles 10,000.00
Total 34,000.00

Fuente: Elaboracién propia.
12.1.2. Activos intangibles

Se encuentran conformados por el costo de constitucion de la empresa, inversion
en marketing, inversion preoperativa en el afio cero e inversion operativa en el afio 1
que resulta S/67,590.00, tal como se detalla en la Tabla 12.2.
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Tabla 12.2. Activos intangibles

_ Unidad de
Activos . Valor %
medida
Constitucion de empresa soles 1,590.00 2.0%
Inversioén en marketing soles 28,000.00 35.0%
Inversion preoperativa soles 4,000.00 5.0%
Capital de trabajo afio 1 soles 12,433.73 15.5%
Total 67,590.00

Fuente: Elaboracion propia.

10.1.3. Célculo del capital de trabajo

El capital de trabajo se ha determinado principalmente por las politicas comerciales

con respecto a los pagos y cobros donde se considera cobros cada 60 dias de crédito

sobre la venta, y pagos de planillas cada 30 dias, por lo que el requerimiento de capital

de trabajo seria de 30 dias, tal como se indica en Tabla 12.3.

Tabla 12.3. Capital de trabajo

Capital de

trabajo (CT) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Dias de venta de
CT 30 30 30 30 30

CT (% de ventas) 8% 8% 8% 8% 8%

Stock de CT 12,433.73 | 24,793.49 | 32,921.79 | 43,742.47 | 71,767.55

Flujo de

inversion de CT | -12,433.73 | -12,359.76 | -8,128.29 |-10,820.68 | -28,025.08 | 71,767.55

Fuente: Elaboracién propia.

12.2. Proyeccién de resultados

12.2.1. Presupuesto de ingreso

Se ha considerado que los ingresos directos provienen de la elaboracion de Perfiles,

Formulacion y Gestion de los proyectos agricolas potenciales en los valles de Santa

Eulalia y Calango; la proyeccion se realizo utilizando la informacién obtenida del

estudio de mercado y la potencialidad existente en los valles elegidos, la cual fue

contrarrestada con las encuestas realizadas a los propietarios de terreno y la capacidad

operativa disponible.
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Para el célculo se toma como punto de partida las hectéreas disponibles en cada
valle teniendo en Calango 866.16 ha y en Santa Eulalia 463.51 ha, lo que nos da un total
de 1,329.67 ha, con ello se ha dispuesto la estructura de crecimiento a lo largo del
horizonte del proyecto y la meta en ingresos anuales.

Perfiles: El objetivo a cabo de los 5 afios serd captar 663 ha de los dos valles
descritos anteriormente, con lo cual los ingresos se distribuyen en 10%, 15%, 20%, 25
y 30% del afio 1 al afio 5 respectivamente. Por otro lado, los precios se ajustan segun
perfiles por hectérea, considerando S/555.00, S/500.00 y S/425.00 para los rangos de 1
ab5ha, 5.1a10hayde 10.1 a 25 ha respectivamente.

Formulacioén: El objetivo a cabo de los 5 afios serd captar 398 ha de los valles
indicados, los precios se ajustan segun formulacion por hectarea, considerando valores
porcentuales de 12%, 10% y 8% para los rangos de 1 a 5 ha, 5.1 a 10 ha y de 10.1 a 25

ha respectivamente.

Gestion: El objetivo a cabo de los 5 afios sera captar 179 ha los dos valles descritos
anteriormente, los precios se ajustan segun gestion por hectarea, considerando valores
porcentuales de 16%, 15% y 15% para los rangos de 1 a5 ha, 5.1 a 10 ha y de 10.1 a 25

ha respectivamente.

El horizonte de evaluacion es de 5 afios de operacion, con lo cual los ingresos que
se proyectan al finalizar el periodo son de S/2°320,737.83, se ha considerado inflacion

para el calculo, tal como se indica en la Tabla 12.4.

97



Tabla 12.4. Presupuesto de ingresos

98

Analisis por rango Servicio
Perfil Formulacion Gestién
Hectareas Mayor a5 | Mayor a Mayor
Valles Hasta 5 Mayor a | Mayor a Mayor a | Mayor a Mayor a
totales hasta 10 10 hasta | Hasta5s Hasta 5 al0
ha 5hasta | 10 hasta | Hasta5 ha | 5 hasta 10 hasta 5 hasta
ha 25 ha ha ha hasta
10 ha 25 ha 10 ha 25 ha 10 ha
25 ha
Calango 866.16 719.47 100.07 46.62 359.74 50.04 23.31 215.84 30.02 13.99 97.13 19.80
Santa
] 463.51
Eulalia 343.39 55.31 61.00 171.70 27.66 30.50 103.02 16.59 18.30 46.36 15.71
Total 1329.67 1062.86 155.38 107.62 531.43 77.69 53.81 318.86 46.61 32.29 143.49 35.51 0.00
Proyeccion de venta (ha) 663 398 179
Proyeccion de ventas por afio Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ajuste por
] 2% 1.00 1.02 1.04 1.06 1.08
Inflacién
Perfil 10% 15% 20% 25% 30%
Factor de i
o Formulacién 11% 16% 21% 26% 26%
crecimiento
Gestién 0 10% 12% 18% 60%




Utilidad
Servicio promedio Hasta 5 ha Mayor a 5 hasta 10 ha Mayor a 10 hasta 25 ha Total
por ha
Perfil S/555.00 S/294,943.65 S/500.00 S/38,845.00 S/425.00 S/22,869.25 S/356,657.90
Formulacion | S/25,000.00 12% S/956,574.00 10% S/116,535.00 8% S/64,572.00 S$/1,137,681.00
Gestibn S$/25,000.00 16% S/573,944.40 15% S/133,148.63 15% - S/707,093.03
Ventas Servicios Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Total
Perfil S/35,665.79 | S/53,498.69 S/71,331.58 S/89,164.48 | S/106,997.37 S/356,657.90
:;f;tzz Formulacién | S/119,755.89 | S/179,633.84 | S/239,511.79 | S/299,389.74 | S/299,389.74 | S/1,137,681.00
Gestién - S/70,709.30 S/84,851.16 | S/127,276.74 | S/424,255.82 S/707,093.03
Total Ingresos S/155,421.68 | S/303,841.83 | S/395,694.53 | S/515,830.96 | S/830,642.92 | S/2,201,431.93
Total ingresos ajustados S/155,421.68 | S/309,918.67 | S/411,522.31 | S/546,780.81 | S/897,094.36 | S/2,320,737.83

Fuente: Elaboracion propia.
12.2.2. Presupuesto de gastos

Los gastos estan representados por los gastos de personal y administrativos ajustados respectivamente con el factor de inflacion. Es
importante sefalar que el “Mantenimiento del modelo de gestion” se refiere a la inversion que se realizara en las capacitaciones,
estandarizacion de procesos e invitacion de especialistas en el rubro. Con lo que se proyecta en 5 afios S/816,217.60 tal como se indica en
la Tabla 12.5.
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Tabla 12.5. Presupuesto de gastos administrativos

Costo del personal administrativo Unidad de Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
medida
Gerente General Soles 75,000.00 75,000.00 82,500.00 82,500.00 97,500.00
Asistente de Proyectos Soles 27,000.00 27,000.00 31,500.00 31,500.00
Total Soles 75,000.00 102,000.00 | 109,500.00 | 114,000.00 | 129,000.00
Costo del personal administrativo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ajuste por Inflacion 2% 1.00 1.02 1.04 1.06 1.08
Total costo del personal ajustado 75,000 104,040 113,880 120,840 139,320 553,080
Gastos administrativos Costo Unidad de Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Total
medida
Alquiler de oficinas 280 Soles 3,360.00 3,920.00 4,480.00 5,040.00 6,720.00
Asesoria Juridica 500 Soles 3,000.00 4,000.00 5,000.00 6,000.00 6,000.00
Mantenimiento del modelo de gestion Soles 35,000.00 37,000.00 37,000.00 39,000.00 39,000.00
Servicio Contable 300 soles 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Total costo administrativos ajustado Soles 44,960 49,490 52,083 56,858 59,746 263,138
Total gastos administrativos ajustado Soles 119,960.00 | 153,530.40 | 165,963.20 | 177,698.40 | 199,065.60 816,217.60

Fuente: Elaboracion propia.

10.2.3. Presupuesto de gastos de ventas

Los gastos de ventas contribuyen a concretar y volver efectiva las ventas a los propietarios de terrenos en los valles seleccionados,

siendo el total de los gastos proyectados en el afio 5 de S/515,090.00, tal como se indica en la Tabla 12.6.
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Tabla 12.6. Presupuesto de gastos de ventas

ajustado

Unidad de
Gasto de ventas ] Costo anual Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
medida
Ajuste por inflacion % 1 1.02 1.04 1.06 1.08
Dominio web.com Soles 110 110 112 117 124 134
Gastos bancarios Soles 300 300 306 318 337 364
Capacitaciones Soles 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100
Pasajes y viaticos Soles 0 19,968 16,224 16,432 16,432 20,540
Marketing Soles 7,200 7,200 7,344 7,638 8,096 8,744
Total gastos de ventas
) Soles 8,710 28,678 25,086 25,605 26,089 30,882
ajustado
Costo de personal de Unidad de
] Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
ventas medida
Jefe de ventas Soles 52,500 52,500 60,000 63,000 63,000
Vendedor Soles 33,000 37,500
Total costo del personal
] 52,500 53,550 62,400 101,760 108,540
ajustado
Total
Total gasto de ventas
Soles 81,178 78,636 88,005 127,849 139,422 515,090

Fuente: Elaboracion propia.
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12.3. Principales supuestos

e Laevaluacion se realizo a 5 afios, considerando el 2021 como el afio cero.

e Se ha considerado una tasa de inflacion del 2%, segun los resultados del BCR.

e El presupuesto considera campafias de marketing del negocio.

e Se ha considerado aporte de capital de socios por S/320,000.00.

e El costo de oportunidad de los inversionistas es de una TEA 18% superior al
promedio que rinde cualquier depoésito a plazo en el mercado.

e Se considera como Impuesto a la Renta el 29.5%.

e Solo se trabajara en la moneda nacional (soles).

e Con respecto al calculo de la depreciacion anual se utilizara el método lineal
12.3.1. Tasa de descuento

La tasa de descuento o costo de oportunidad de accionistas se ha determinado en
base a la comparacion con respecto a las rentabilidades ofrecidas en servicios

financieros disponibles en el mercado de acuerdo con lo indicado en la Tabla 12.7.

Tabla 12.7. Rendimientos disponibles en el mercado

Inversion Rango Clase de riesgo
Depositos ahorro 0.15% - 4.91% Bajo
Depositos a plazo 1.33% - 3.98% Bajo

Fondo mutuo en renta fija 0.08% - 2.16% Medio
Fondo mutuo en renta variable 1.30% - 7.99% Alta

Fuente: Datos referenciales de cotizaciones en los bancos BBVA y BCP

Elaboracién propia.

Por esta razon, evaluando la inversion realizada y el riesgo de iniciar e implementar
un nuevo proyecto, se determind que el costo de capital estaria por encima del 14% por
las variables mencionadas y el esfuerzo que implicaria. Finalmente se determiné por

decision de los fundadores (tesistas) un costo de capital de 18%.
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12.4. Evaluacion econ6mica
12.4.1. Flujo econdémico

Se ha desarrollado el flujo econdmico en funcion a los supuestos planteados y los
porcentajes de proyecciones sefialados, los que se detallan en la Tabla 12.8.
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Tabla 12.8. Flujo econémico

Estado de resultados Ao 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 155,422 309,919 411,522 546,781 897,094
Utilidad operativa 155,422 309,919 411,522 546,781 897,094
(-) Gastos administrativos -119,960 -153,530 -165,963 -177,698 -199,066
(-) Gastos de ventas -81,178 -78,636 -88,005 -127,849 -139,422

(-) Depreciacion y amortizacion -4,800 -4,800 -4,800 -4,800 -4,800
Utilidad antes de impuesto -50,516 72,952 152,754 236,433 553,807
(-) Impuesto 0 -36,676 -45,063 -69,748 -163,373
Utilidad neta -50,516 36,276 107,692 166,686 390,434
Utilidad acumulada -50,516 -14,240 143,968 274,377 557,120
Impuesto a la renta 29.50% 0 43,881 45,063 69,748 163,373

Flujo de operaciones Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 160,222 314,719 416,322 551,581 901,894
(-) Gastos administrativos -119,960 -153,530 -165,963 -177,698 -199,066
(-) Gastos de ventas -81,178 -78,636 -88,005 -127,849 -139,422
(-) Impuesto 0 -36,676 -45,063 -69,748 -163,373
Flujo neto de operaciones -40,916 45,876 117,292 176,286 400,034

Inversiones
(-) Activo fijo -67,590

(-) Capital de trabajo -12,434 -12,360 -8,128 -10,821 -28,025 71,768

Flujo econémico -80,024 -53,276 37,748 106,471 148,260 471,802
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Costo de oportunidad 18.00%
TIR 58.03%
VAN 249,439

Fuente: Elaboracion propia.
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12.4.2. Resultados de la evaluacién econdmica

Se observa un VAN de S/249,439.00 lo que resulta mayor a cero y una TIR de
58.03% mayor al costo de oportunidad de los accionistas de 18%, por lo que se
considera un proyecto viable econdmicamente y se recomienda su aprobacion. El
capital inicial ser4 de S/320,000.00 el mismo que sera financiado por sus 4 socios

fundadores en cuotas iguales, por lo que no se requerira financiamiento externo.

El estado de resultados del proyecto refleja pérdidas s6lo durante el primer afio, las
pérdidas arrastrables de ese afio (-S/15,154.89) se estan considerando para el segundo
afio, bajo el sistema A.

12.5. Analisis de sensibilidad

Para estimar la sensibilidad del proyecto se han comparado las variables de
participacion de mercado y precios de los 3 servicios donde el punto critico tiene

influencia en el VAN. En la Tabla 12.9 se muestran los resultados del analisis.

106



Tabla 12.9. Anélisis de sensibilidad

Base Punto critico
Variacion % promedio participacion
de mercado 0% -27%
Perfil Variacion % promedio precio 0% -152%
Formulacion | Variacion % promedio precio 0% -47%
Gestion Variacion % promedio precio 0% -96%
Mercado VAN
249,439
-50% -218,351
-40% -124,793
-30% -31,235
Variacion promedio de participacion
-20% 62,323
de mercado
0% 249,439
20% 436,555
30% 530,113
40% 623,671
50% 717,229
Formulacion VAN
249,439
-50% -16,587
-40% 36,618
o ] ) -30% 89,823
Variacion promedio de precio del
o ) -20% 143,028
servicio de Formulacion
0% 249,439
20% 355,849
30% 409,054
40% 462,260
50% 515,465

Fuente: Elaboracion propia.

107



12.5.1. Resultados de la evaluacion econdmica

La evaluacion econdmica del plan de negocios en funcion a los supuestos y
variables establecidas resulta en un VAN de S/249,439.00 para 5 afios de operacion y
una TIR de 58.03% mayor al costo de oportunidad de los accionistas de 18%, por lo

que se considera viable econdmicamente.

Para obtener un punto de equilibrio (VAN = 0), la participacién de mercado tendria
que bajar hasta en un 27% o el precio de servicio de Formulacion en un 47%
manteniendo fijas el resto de las variables, con lo que el proyecto seguiria siendo viable.
Sin embargo, ante una caida del 30% y 50% de las variables mencionadas
respectivamente, el VAN se convierte en negativo haciendo que el proyecto deje de ser

viable.

12.6. Financiamiento

El financiamiento sera realizado por los promotores del proyecto mediante aportes de

capital.
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CONCLUSIONES

Este proyecto piloto del modelo de negocio que brinda asesoria a proyectos
agricolas de pequefia y mediana escala de hasta 25 ha, requiere basarse en la buena
relacién con los clientes a partir de la generacion de confianza, comunicacion sencilla

e inclusiva.

La investigacion realizada tuvo bases sélidas en dos etapas: la primera mediante la
investigacion bibliografica del sector agricola en el Per( durante el periodo 2012 al
2016, obtenida de fuentes como el INEI y la FAO; la segunda etapa mediante una
investigacion exploratoria a través de 10 entrevistas a expertos y 109 encuestas
realizadas a propietarios de unidades agropecuarias las que permitieron confirmar que

un 90% de los encuestados estan interesados en los servicios del negocio propuesto.

Las encuestas de campo permitieron definir los perfiles de los propietarios de
terrenos de hasta 25 ha, quienes se caracterizan por no acceder a financiamiento ni
aplicar metodologias de gestion de proyectos al desarrollo de sus cultivos, lo que

conlleva a una rentabilidad menor al promedio del sector agroindustrial.

Con base en el analisis del entorno y el anélisis estratégico se han identificado que
la reputacion, relacion con los clientes y post venta son los recursos que permiten
generar ventaja competitiva. Entre las principales ventajas se tienen la generacion de

confianza, conocimiento de mercado Yy la aplicacion de una gestion metodoldgica.

Para la sostenibilidad de las ventajas competitivas se cuenta con un plan de acciones
concretas como son: la relacion directa con los propietarios de terrenos mediante visitas
a campo, capacitacion permanente al personal y el mantenimiento del modelo de gestion

del negocio.

El estudio de mercado de este plan de negocios, demostré que el 72% de los
propietarios de terrenos esta dispuesto a pagar al menos el 20% de la utilidad neta del
proyecto lo que posibilita su ejecucion y una futura escalabilidad del modelo a otros

valles similares.
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La estrategia de marketing de Agrobusiness se ha basado en la diferenciacion de
los 3 servicios, teniendo como propuesta de valor la relacion directa con los propietarios
de terrenos agricolas a fin de generar barreras de entrada a posibles competidores. Esta
estrategia plantea objetivos cuantitativos y cualitativos consistentes que se consideran

en el flujo de caja.

La demanda total de ambos valles es 1,330 ha, de los cuales se estima atender con
la capacidad operativa a 663 ha para Perfil, 398 ha para Formulaciéon y 179 ha para
Gestion, resultando en 49.78%, 29.94% y 13.47%, de las hectareas disponibles

respectivamente.

El proyecto es viable econdmicamente al obtener una TIR de 58.03% y un VAN de
S/249,439.00 en un plazo de 5 afios; con una inversion de capital propio de S/320,000.00
con un costo de oportunidad de accionistas del 18%. Como resultado, se proyecta una
venta total en 5 afios de S/2°320,737.83, donde los costos y gastos de operacion

ascienden a S/1,331,307.15. Este proyecto no requiere financiamiento externo.
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RECOMENDACIONES

Al finalizar el tercer afio se debe evaluar los resultados de venta en el servicio de
Gestion en base a las proyecciones estimadas, a fin de validar la potencial escalabilidad
y tomar la decision de iniciar la inversion en otros valles, aprovechando la madurez y

estandarizacion de los Perfiles y Formulaciones por tamafio y tipo de cultivo.

Para las situaciones de incrementos inesperados y temporales en la demanda del
servicio de Gestion, se debe contratar consultores externos independientes con
experiencia en gestion de proyectos agricolas considerando los costos adicionales de las

de visitas a campo.

De no lograr la demanda objetivo anual se debe considerar la opcion de ofrecer el
servicio de Perfil a precio cero. Esta estrategia comercial puede realizarse dado que en
el analisis de sensibilidad se observa gran flexibilidad en el cobro del servicio de Perfil.
Inclusive puede considerarse la evaluacion de asociaciones con diversas ONG que
tienen la practica de apoyar a la pequefia y mediana agricultura solventando los estudios

de inversion.

111



BIBLIOGRAFIA

Agraria.pe (2021). https://www.agraria.pe/noticias/donde-comprar-a-lo-largo-del-pais-
el-guano-de-isla-a-precio--19496 (21/04/2021; 20:34)

Anpe Perl (2021). https://www.anpeperu.org/ (02/03/2021; 19:50)

Banco mundial (2021). Banco de datos de Perd. Agricultura, valor agregado. Link
disponible en:
https://datos.bancomundial.org/indicador/NV.AGR.TOTL.KD.ZG?locations=PE
(17/05/21; 20:10 h)

Castillo-Santa Maria, B., Villanueva Aguilar, C. E., Moreno Sotomayor, R. A., &
Aguero Alva, H. L. (2020). Politica nacional agraria en el Per(: Efectividad de los
enfoques de gestion puablica. Revista Venezolana De Gerencia, 25(89), 55-65.
https://doi.org/10.37960/revista.v25i89.31383

Chirinos, A. (1975). La reforma agraria peruana. UNALM, Perd.
http://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendochib/con4 uibd.nsf/B8F6840BD2674F4B052
57DD6005745DD/$FILE/LaReformaAqgrariaPeruana.pdf

Escobal, J. et al (2015). Agricultura peruana: nuevas miradas desde el Censo
Agropecuario. Lima, Peru. https://www.grade.org.pe/wp-
content/uploads/LIBROGRADE_CENAGRO.pdf

Escobal, J. (2015). Los retos del minifundio. GRADE. Disponible en el Link:
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Proyeccion-Institucional/Encuentros-
Regionales/2008/Piura/EER-Piura-08Escobal.pdf

FAO (2015). Peri en una mirada. 2021, de FAO en Perd Sitio web:
http://www.fao.org/peru/fao-en-peru/peru-en-una-mirada/es/ (15/03/2021; 21:05 h)

FAO (2017). La pequefia agricultura familiar en el Per Una tipologia micro

regionalizada. Disponible en: http://www.fao.org/3/a-i6759s.pdf

FAO (2019). El estado de la biodiversidad para la alimentaciony la agricultura.
Disponible en: http://www.fao.org/3/CA3229ES/CA3229ES. pdf

112


https://www.agraria.pe/noticias/donde-comprar-a-lo-largo-del-pais-el-guano-de-isla-a-precio--19496
https://www.agraria.pe/noticias/donde-comprar-a-lo-largo-del-pais-el-guano-de-isla-a-precio--19496
https://www.anpeperu.org/
https://datos.bancomundial.org/indicador/NV.AGR.TOTL.KD.ZG?locations=PE
http://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con4_uibd.nsf/B8F6840BD2674F4B05257DD6005745DD/%24FILE/LaReformaAgrariaPeruana.pdf
http://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con4_uibd.nsf/B8F6840BD2674F4B05257DD6005745DD/%24FILE/LaReformaAgrariaPeruana.pdf
https://www.grade.org.pe/wp-content/uploads/LIBROGRADE_CENAGRO.pdf
https://www.grade.org.pe/wp-content/uploads/LIBROGRADE_CENAGRO.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Proyeccion-Institucional/Encuentros-Regionales/2008/Piura/EER-Piura-08Escobal.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Proyeccion-Institucional/Encuentros-Regionales/2008/Piura/EER-Piura-08Escobal.pdf
http://www.fao.org/peru/fao-en-peru/peru-en-una-mirada/es/
http://www.fao.org/3/a-i6759s.pdf
http://www.fao.org/3/CA3229ES/CA3229ES.pdf

Gestion (2021). Los 9 ejes centrales de la segunda reforma agraria. Lima, Pera.

Disponible en: https://gestion.pe/economia/los-nueve-ejes-centrales-de-la-segunda-

reforma-aqgraria-noticia/?ref=gesr

INEI (2012). Censo Nacional Agropecuario, Lima: INEI.
http://censos.inei.gob.pe/cenagro/tabulados/ (25/03/2021; 17:05 h)

INEI (2016). Encuesta Nacional Agropecuaria 2016. Caracteristicas de las pequefias,

medianas y grandes unidades agropecuarias, 2016, principales resultados.

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/exposicion ena2016.pdf

INEI (2020), Estimaciones y Proyecciones de Poblacion por Departamento, Provincia
y Distrito, 2018 - 2020. Boletin Especial N° 26, Enero 2020.
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/I

ibro.pdf

Ley N° 27360 — Ley que aprueba las Normas de Promocion del Sector Agrario. Perd,
2020.

Ley N° 29196 - Ley de Promocidn de la Produccion Orgéanica o Ecoldgica. Peru, 2008.
Ley N° 30355 — Ley de Promocién y Desarrollo de la Agricultura Familiar. Peru, 2015.

Ley N°31110 — Ley del Régimen Laboral Agrario y de Incentivos Para el Sector Agrario
y Riego, Agroexportador y Agroindustrial. Perd, 2020.

Lozano I. (2020). Agricultura: ¢Se redujo la informalidad del sector en la Ultima
década”?. Diario El Comercio. Link disponible en:

https://elcomercio.pe/economia/peru/agricultura-se-redujo-la-informalidad-del-sector-

en-la-ultima-decada-regimen-agrario-ministerio-de-trabajo-ministerio-de-agricultura-
laboral-noticia/ (12/07/2021; 18:20 h)

Luna, J. (2020). El verdadero problema: rigidez laboral e informalidad.
https://www.comexperu.org.pe/articulo/el-verdadero-problema-rigidez-laboral-e-
informalidad (15/02/2021; 20:05 h)

113


https://gestion.pe/economia/los-nueve-ejes-centrales-de-la-segunda-reforma-agraria-noticia/?ref=gesr
https://gestion.pe/economia/los-nueve-ejes-centrales-de-la-segunda-reforma-agraria-noticia/?ref=gesr
http://censos.inei.gob.pe/cenagro/tabulados/
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/exposicion_ena2016.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://elcomercio.pe/economia/peru/agricultura-se-redujo-la-informalidad-del-sector-en-la-ultima-decada-regimen-agrario-ministerio-de-trabajo-ministerio-de-agricultura-laboral-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/peru/agricultura-se-redujo-la-informalidad-del-sector-en-la-ultima-decada-regimen-agrario-ministerio-de-trabajo-ministerio-de-agricultura-laboral-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/peru/agricultura-se-redujo-la-informalidad-del-sector-en-la-ultima-decada-regimen-agrario-ministerio-de-trabajo-ministerio-de-agricultura-laboral-noticia/
https://www.comexperu.org.pe/articulo/el-verdadero-problema-rigidez-laboral-e-informalidad
https://www.comexperu.org.pe/articulo/el-verdadero-problema-rigidez-laboral-e-informalidad

Malhotra, N. (2008). Investigacion de mercados. 5ta ed. México D.F. Pearson

Educacion.

Midagri (2009). Gobierno regional de lima direccion regional de agricultura. Realidad
agraria de la region lima.:

https://www.minagri.gob.pe/portal/download/pdf/novedades/realidad-agraria-region-

lima-dralima.pdf

Midagri (2015). Marco legal. Presentacion del sector agrario. Link disponble en:
https://www.midagri.gob.pe/portal/marco-legal/58-sector-agrario/sector- (20/04/2021,;
22:00h)

Midagri (2019). Ficha técnica del cultivo de manzano. AgroRural. Perd. Disponible en:

https://www.agrorural.gob.pe/wp-

content/uploads/transparencia/dab/material/ficha%20tecnica%20manzano.pdf

MINAM (2012). Estudio de desempefio ambiental 2013-2019. Sector agropecuario y
forestal. Link disponible en:
https://www.minam.gob.pe/esda/10-1-1-caracteristicas-del-sector-
agropecuario/#:~:text=%C2%B7%20L a%20actividad%20agropecuaria%20en%20el,s
u%20diversidad%20clim%C3%Altica%20y%20geogr%eC3%Alfica. (05/05/2021;
20:00 h)

MINAM (2016). El Pert y el cambio climético. Tercera comunicacion nacional del
Pera. Link disponible en: https://www.minam.gob.pe/wp-
content/uploads/2016/05/Tercera-Comunicaci%C3%B3n.pdf

Mincetur (2021). Pagina web de Peru.gob. Acciones de la agricultura ecolgica en Peru.
Link disponible en: https://peru.info/es-pe/comercio-exterior/noticias/7/29/acciones-
de-la-agricultura-ecologica-en-peru (06/05/2021; 21:00 h)

Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, fecha publicacion oficial en EI Peruano
21/12/2020. https://siea.midagri.gob.pe/portal/index.php/normas (12/03/2021; 20:00 h)

Mujica, J. (2020) Entrevista a José Mujica, gerente general de INNALSA 2020,

realizada por los autores de esta tesis en Lima, el 26 de febrero. ESAN, Lima.

114


https://www.minagri.gob.pe/portal/download/pdf/novedades/realidad-agraria-region-lima-dralima.pdf
https://www.minagri.gob.pe/portal/download/pdf/novedades/realidad-agraria-region-lima-dralima.pdf
https://www.midagri.gob.pe/portal/marco-legal/58-sector-agrario/sector-
https://www.agrorural.gob.pe/wp-content/uploads/transparencia/dab/material/ficha%20tecnica%20manzano.pdf
https://www.agrorural.gob.pe/wp-content/uploads/transparencia/dab/material/ficha%20tecnica%20manzano.pdf
https://www.minam.gob.pe/esda/10-1-1-caracteristicas-del-sector-agropecuario/#%3A~%3Atext%3D%C2%B7%20La%20actividad%20agropecuaria%20en%20el%2Csu%20diversidad%20clim%C3%A1tica%20y%20geogr%C3%A1fica
https://www.minam.gob.pe/esda/10-1-1-caracteristicas-del-sector-agropecuario/#%3A~%3Atext%3D%C2%B7%20La%20actividad%20agropecuaria%20en%20el%2Csu%20diversidad%20clim%C3%A1tica%20y%20geogr%C3%A1fica
https://www.minam.gob.pe/esda/10-1-1-caracteristicas-del-sector-agropecuario/#%3A~%3Atext%3D%C2%B7%20La%20actividad%20agropecuaria%20en%20el%2Csu%20diversidad%20clim%C3%A1tica%20y%20geogr%C3%A1fica
https://www.minam.gob.pe/wp-content/uploads/2016/05/Tercera-Comunicaci%C3%B3n.pdf
https://www.minam.gob.pe/wp-content/uploads/2016/05/Tercera-Comunicaci%C3%B3n.pdf
https://peru.info/es-pe/comercio-exterior/noticias/7/29/acciones-de-la-agricultura-ecologica-en-peru
https://peru.info/es-pe/comercio-exterior/noticias/7/29/acciones-de-la-agricultura-ecologica-en-peru
https://siea.midagri.gob.pe/portal/index.php/normas

Quiroa M. (2019). Poder de negociacion de los proveedores. Economipedia.com. Link

disponible en:

https://economipedia.com/definiciones/poder-de-negociacion-de-los-proveedores.html

Redaccion Diario Oficial El Peruano. (2019). Decreto de urgencia N° 043-20109.
modifica la ley N° 27360, para promover y mejorar las condiciones para el desarrollo

de la actividad agraria, https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/modifica-la-ley-

n-27360-para-promover-y-mejorar-las-condic-decreto-de-urgencia-n-043-2019-
1841328-1/

Redaccién Gestidn. (2017). Sunat: Seis sectores econdmicos registran evasion del IGV

por casi S/ 500 millones al afio. https://gestion.pe/economia/sunat-seis-sectores-

gconomicos-reqistran-evasion-igv-s-500-millones-ano-138867-noticia/?ref=gesr.

Redaccion Gestion (2020). Cambios a implementar para hacer un coworking “kid-

friendly”. Segun fuentes de Universia Peru. Link disponible en:

https://gestion.pe/fotogalerias/las-carreras-universitarias-mejor-pagadas-en-peru-

noticia/

Redaccion Gestion (2020). Nuevo regimen laboral agrario generard mas pobreza e

informalidad, afirma AGAP. Febrero 2020. Perl. https://gestion.pe/economia/nuevo-

regimen-laboral-agrario-generara-mas-pobreza-e-informalidad-afirma-agap-nndc-
noticia/?ref=gesr (17/03/2021: 19:30 h)

Redagricola Peru (2019), Peru en vias a transformarse en una potencia agroalimentaria.

https://www.redagricola.com/pe/peru-vias-transformarse-una-potencia-

agroalimentaria/

Superintendencia de Banca, Seguros y AFP. Memoria Institucional (2016)

SENAMHI - Perd. Ministerio del Ambiente. Recuperado 14 de marzo de 2021, de

https://www.senamhi.gob.pe/?dp=lima&p=descarga-datos-hidrometeorologicos

115


https://economipedia.com/definiciones/poder-de-negociacion-de-los-proveedores.html
https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/modifica-la-ley-n-27360-para-promover-y-mejorar-las-condic-decreto-de-urgencia-n-043-2019-1841328-1/
https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/modifica-la-ley-n-27360-para-promover-y-mejorar-las-condic-decreto-de-urgencia-n-043-2019-1841328-1/
https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/modifica-la-ley-n-27360-para-promover-y-mejorar-las-condic-decreto-de-urgencia-n-043-2019-1841328-1/
https://gestion.pe/economia/sunat-seis-sectores-economicos-registran-evasion-igv-s-500-millones-ano-138867-noticia/?ref=gesr
https://gestion.pe/economia/sunat-seis-sectores-economicos-registran-evasion-igv-s-500-millones-ano-138867-noticia/?ref=gesr
https://gestion.pe/fotogalerias/las-carreras-universitarias-mejor-pagadas-en-peru-noticia/
https://gestion.pe/fotogalerias/las-carreras-universitarias-mejor-pagadas-en-peru-noticia/
https://gestion.pe/economia/nuevo-regimen-laboral-agrario-generara-mas-pobreza-e-informalidad-afirma-agap-nndc-noticia/?ref=gesr
https://gestion.pe/economia/nuevo-regimen-laboral-agrario-generara-mas-pobreza-e-informalidad-afirma-agap-nndc-noticia/?ref=gesr
https://gestion.pe/economia/nuevo-regimen-laboral-agrario-generara-mas-pobreza-e-informalidad-afirma-agap-nndc-noticia/?ref=gesr
https://www.redagricola.com/pe/peru-vias-transformarse-una-potencia-agroalimentaria/
https://www.redagricola.com/pe/peru-vias-transformarse-una-potencia-agroalimentaria/
https://www.senamhi.gob.pe/?dp=lima&p=descarga-datos-hidrometeorologicos

ANEXOS

Anexo 01. Datos de los entrevistados

Chavarria

arrozen 3.1 haen el

norte del pais.

Nro. Entrevistado Experiencia Posicion Fecha
1 | José Luis Mujica | Gerente General. Empresario, lider 26/02/2020
Castillo de opinidn.
2 | Gregorio Cergio Agricultor organico Agricultor y 27/02/2020
Valerio independiente en comercializador,
distintos pisos lider de opinidn.
altitudinales.
3 Luis Mendoza Inversionista en la Inversionista y 26/02/2021
Mondrag6n produccion de arroz en el | comercializador.
norte del pais.
4 Luis Miguel Gerente de una empresa | Empresario 07/04/2020
Vargas comercializadora de
cosechas frescas.
5 Lucas Sheput Duefio de 10 ha en Agricultor y duefio | 12/04/2020
Maclean Huacho y agricultor de terreno, lider de
independiente. opinion.
6 Daniel Acevedo Empresario e Inversionista y 23/03/2020
Bustamante inversionista de cultivos | empresario.
organicos.
7 Carlos Gamarra Inversionista en bienes Empresario 13/04/2021
Rivera raices.
8 Luis Mendoza Duefio y agricultor de Empresario 30/01/2020
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9 Luis Araujo Gerente adjunto Empresario 14/04/2021
Corporacion Agricola
Frutos del Norte

10 [ Alfredo Puente Gerente de una empresa [ Empresario 15/06/2021

Durand

agroindustrial.

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 02. Entrevistas tipo para los distintos actores del sector
ENTREVISTAS PARA AGROBUSINESS 2021
Duerios de terrenos

1.

Datos del entrevistado

Nombres Edad
Apellidos Sexo
Ciudad Natal Vivienda actual:

¢Usa redes sociales? ¢ Cuales?

¢ Tiene cuentas bancarias? ¢En qué bancos?

¢ Cuenta con sefial celular todo el dia?

2.

Datos del terreno

Uso principal de
Cantidad de Hectareas: terreno:
Ubicacion: Yauyos Calango Santa Eulalia
¢Hectareas disponibles
¢ Hectareas en uso actual? actualmente?

¢En qué afo lo registraron a su

¢ Estainscrito en SUNARP? nombre?

¢Cua

¢Pagan derechos anuales por el terreno? nto? |S/.

3.

Usos del terreno

3.1.| ¢ Cudles han sido los usos del terreno a la fecha? (del terreno total o parcial)

A. [ Cultivos o frutales para el mercado B. |Pasturas y/o ganado

C. |Alquileres D. |Otros:

Enfocar en experiencias buenas o malas que haya tenido en su terreno en el punto 04.

3.2.|¢Cuaéles fueron sus experiencias en esos usos (segun los usos indicados enel 3.1.)?
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A. B.
D.
3.3.|¢En qué le gustaria poder emplear el terreno si tuviera el apoyo econémico?
¢Por qué?
3.4.| Actualmente, ¢qué ingresos ha podido percibir por el terreno?
S/. ¢Con qué frecuencia?
En caso no puedan utilizar todo el terreno, ¢Por qué no logran aprovechar la
diferencia?
3.5.|¢Con quiénes ha tenido experiencia de negocio relacionados a este terreno?
E. G.
F. H.
3.6.| ¢ Cual fue su experiencia con estas personas (basado en las respuestas de 3.5.)?
E. G.
F. H.
3.7.|En caso haya alquilado el terreno, ¢ cuanto le dura un inquilino en promedio?
3.8.| ¢ Cudles son las principales razones del cambio de inquilinos?
3.9.|¢Que tipo de inquilinos prefiere tener?, y ¢ por qué?
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Experiencias en usos propios del terreno

4.1.]¢Cual es su postura respecto a la agricultura en sus terrenos?

¢Alguna vez ha sembrado usted en su

4.2.|terreno? ¢ Cuantas Hectareas?

4.3.|Si usted llevo ese cultivo ¢ Cuanto le costo esa siembra?, aproximadamente

En caso haya cultivado. ¢ Cémo logré pagar esa siembray los meses de trabajo

4.4.|siguientes?

Una vez llegd la cosecha. ¢Cuéan rentable le resulto el

4.5 |ejercicio?

Si tiene acercamientos con los cultivos. ¢ Cuales serian para usted los puntos mas
4.6.|dificiles?

4.7.] ¢ Qué otros puntos encuentra como complicados en lo referente a la agricultura?

Cuando decidieron cultivar el campo, ¢Formaron un plan de siembra por

4.8.|temporadas?
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Qué le parece mas atractivo: ¢Cultivos de panllevar o frutales de mediano
4.9.|plazo?

¢ Cuales son los principales problemas de trabajar en el campo?

5.

Fuentes de liquidez o financiamiento

5.1.|¢Alguna vez ha recibido préstamos de bancos o cajas?

5.2.| ¢ Para qué tipo de proyectos o cultivos requeriria un financiamiento?

5.3.|¢Qué opina de los bancos o de trabajar con financiamiento externo?

5.4.| ¢ Alguna vez ha sido beneficiario de apoyos de alguna empresa o el estado?

Si ha recibido financiamiento o apoyo alguna vez. ;/Qué requerimientos le

5.5.|pidieron?
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Situacion de pandemia COVID y nuevos enfoques de los terrenos agricolas

6.1.| ¢ Como han afectado la pandemia COVID al uso de los terrenos agricolas?

¢ Qué cuidados tomaria ahora que se sabe que podemos tener estas cuarentenas

6.2.|sorpresa?

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 03. Formato de encuesta

ENCUESTA PARA PROPIETARIOS DE TERRENOS AGROPECUARIOS
INFORMACION DEL TERRENO Y EL DUENO

1. NOMBRE:
2. VALLE:
a. Santa Eulalia

b. Calango

3. (CUANTOS TERRENOS AGRICOLAS TIENE EN EL VALLE?

4. ;CUAL ES LAEXTENSION TOTAL DE ESTOS TERRENO?

5. (CUANTOS DE ESTOS TERRENOS ESTAN INSCRITOS EN REGISTROS
PUBLICOS?

6. APROXIMADAMENTE, (CUANTAS HECTAREAS CUENTAN CON
REGISTRO?

USO DEL TERRENO Y BENEFICIOS GENERADOS

7. (CUANTAS HECTAREAS SE ESTAN TRABAJANDO ACTUALMENTE?
8. EN CASO NO LOGRE TRABAJAR EL TOTAL, (PORQUE NO LOGRA
APROVECHAR LAS HECTAREAS NO TRABAJADAS ACTUALMENTE?

Siempre trabajo todo

S

No se qué hacer en el resto del terreno

Me falta mano de obra

e ©

No tengo dinero para producir mas
Son terrenos dificiles de aprovechar

f.  No hay mercado para vender méas de lo que produzco

9. ¢QUE USO LE DA A SU TERRENO? (Marque mas de uno de ser necesario)
a. Alquiler
b. Cultivo
c. Pecuario
d. Venta del terreno

e. Usos mixtos
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

APROXIMADAMENTE,

HECTAREA AL ANO?

a.
b.
c
d

Menos de 6 mil soles
Entre 6 y 10 mil soles
Entre 10 y 25 mil soles
Mas de 25 mil soles

¢CUAL ES EL BENEFICIO PERCIBIDO POR

¢QUE SABE DE LOS PROGRAMAS DE APOYO DEL ESTADO PARA LOS
TERRENOS AGRICOLAS?

a.
b.
C.
d.

e.

Desconozco de esos programas

No todos logran acceder a esos programas
Requieren muchos tramites para acceder a ellos
Los beneficios no son muy interesantes

He sido beneficiado de los programas del estado

¢CUANTAS PERSONAS TRABAJAN EN SUS TERRENOS?

a
b.
C.
d.

e.

Alquilo el terreno

Trabajo el campo con apoyo familiar
Requiero de 1 a 2 personas

Requiero de 3 a 5 personas

Requiero mas de 5 personas

EN CASO PUDIERA EMPEZAR UN NUEVO PROYECTO EN SU TERRENO,
¢QUE PREFERIRIA HACER CON SU TERRENO? (Marque mas de uno de ser

necesario).

a.
b.
C.
d.

e.

Alquilar los predios

Produccion agricola

Uso del predio para otros negocios
Vender el terreno en un futuro
Otros

¢COMO MANTIENE EL VALOR DE SUS TERRENOS EN EL TIEMPO?

a
b.
C.
d.

e.

¢EN

Abono periédicamente

Uso de maquinaria

Marcado de los accesos y rutas de transporte
Mantiene las fuentes de agua y luz

No le da mantenimiento

QUE CONDICIONES SE ENCUENTRAN

ACTUALMENTE?

a.

Silvestre
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b. Con muroy acceso para el personal
c. Con pozoy energia permanente
d. Con riego tecnificado
e. Con almacén y vivienda para trabajadores
16. ;USTED TIENE ACCESO A FINANCIAMIENTO EXTERNO?
a. Si uso financiamiento

b. No he usado financiamiento

16.1. SIHA TENIDO FINANCIAMIENTO, ;CON QUIEN?

a. Bancos nacionales
b. Cajas regionales
c. Cooperativas

d. Familiares

e. Terceros (Inversionistas o prestamistas)
16.2. SI NO HA CONTADO CON FINANCIAMIENTO, ¢(POR QUE?

a. Cobran intereses muy altos
b. Piden muchos documentos
c. Piden garantias
d. No sé a quién pedirle
e. No requiere financiamiento
17. (SE HA ASOCIADO ALGUNA VEZ PARA HACER PROYECTOS EN SUS
TERRENOS?
a. Si
b. No

17.1. SI SE HA ASOCIADO CON ALGUIEN, (COMO LE FUE?

Fue una experiencia negativa

S

Result6 confuso y preferimos separarnos
c. Se lograron tener algunos buenos resultados
d. Resulté muy bien

e. Actualmente seguimos asociados
17.2. SINUNCA SE HA ASOCIADO, (POR QUE?

a. No ha habido la oportunidad
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No he encontrado la persona adecuada

No lo veo necesario

2 o o

No creo que sea muy beneficioso
e. No confio mucho en los deméas

VALIDACION DEL MODELO

18. SI LE OFRECIERAN UN SERVICIO DE ASESORAMIENTO POR
ESPECIALISTAS PARA CREAR UN PROYECTO AGRICOLA A LA MEDIDA DE
SUS TERRENOS, QUE PUEDA DEMOSTRAR UN BENEFICIO SUSTENTADO
EN UNO O MAS MERCADOS CON UNA DEMANDA SOSTENIDA. ;:QUE TAN
INTERESADO ESTARIA?

a. Muy interesado
b. Interesado

c. Poco interesado
d. Nada interesado

19. ;QUE ES LO QUE MAS TE INTERESA DE ESTE SERVICIO? (Marque més de uno

de ser necesario)
a. Proveedores
b. Financiamiento
c. Soporte técnico
d. Comercializacion
e. Multiples intereses
20. ;QUE PORCENTAIJE ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR EL SERVICIO
ANTES DESCRITO?
a. 20% de la utilidad, al momento de la cosecha
b. 30% de la utilidad, al momento de la cosecha
c. 50% de la utilidad, al momento de la cosecha
d. 15% de utilidad (50% adelantado/50% contra cosecha)

e. No precisa
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Anexo 04. Resultados de las encuestas
Parte 1 - Informacion de los terrenos

Distribucion de terrenos

B Registros publico

® Sin registro

Parte 2.1 - Uso de terrenos y beneficios

Utilidad anual por ha (soles)

HMenos de 6 mil
EEntre 6y 10 mil
mEntre 10 y 25 mil

BMas de 25 mil

Preferencias en el uso

m Alquiler del predio
mProduccion agricola
EUso para otro negocio

mVenta futura

Uso de terrenos

B Alquiler

H Cultivo

M Pecuario (granjas)
B Venta de terreno

W Varios usos

Conocimiento de programa de apoyo

= Desconozco

= No todos logran tener acceso

B Piden mucho papeleo

lLost?meﬁdosnolnepzeeen
muy interesantes

® Soy beneficiado de los
programas del estado

Mantenimiento de terreno

®Abono periodico

®Maquinaria

EMantenimiento acceso y
trasporte

EMantiene las fuentes de

aguay luz
mNo le da mantenimiento
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Cantidad de trabajadores

B Solo alquilo el terreno

B Trabaja con apoyo familiar
W1 a3 personas

W3 a 5 personas

®Mas de 5 personas

Condicion de terreno

® Silvestre

® Con muro y acceso para
personal ;

m Con pozo y energia
permanents

m Con riego tecnificado

® Con almacen y vivienda
para trabajadores




Parte 2.2 financimiento y asociacion

I

Financimiento

B Si usé financimiento

®No usa financiamiento

Trabajo en sociedad

u Si se asocio

®Nunca se asocio

Parte 3 Sobre AgroBusiness

Interes en los servicios de AgroBusiness

® Muy interesado
B interesado
B Poco interesado

®Nada interesado

Fuente de Financimiento

m Bancos nacionales

® Cajas regionales

® Cooperativas

W Familiares

W Terceros (Invesionistas)

Razon por qué no se asocio

W Falta de oportunidad

B Falta de confianza

Principales Necesidades

3%
1%

16%

14%
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B Proveedores

® Financiamiento
B Soporte técnico
m Comercializacion

B Mltiples intereses

Razén por qué no usa financiamiento

¥ Me cobran mucho
®Piden muchos papeles
mPiden garantias

mNo sé a guien pedirle

mNo requiere financiamiento

Pago por el servicio de gestion

H20% de la utilidad
H30% de la utilidad
m50% de la utilidad
W 15% de la utilidad (50/50)

mNo precisa



Anexo 05. Temas de interés obtenidos durante las encuestas realizadas

La falta de coordinacion de los cultivos produce una sobre oferta y otras sobre
demandas en una misma ventana de oportunidad por la mala informacién manejada por
los productores de pequefia y mediana escala.

Dada la informalidad existente el comerciante mayorista puede establecer precios a su
conveniencia debido a que los productores estan dispuestos a negocias sus productos
de manera independiente, desaprovechando las ventajas de una negociacion colectiva.
En ambos valles prevalece la practica de agricultura con productos tradicionales debido
a la falta de vision e innovacion en los campos, sin embargo, los agricultores estan
dispuestos a cambiar de cultivo siempre y cuando exista un soporte técnico o un
mercado perenne.

Los propietarios de terreno se muestran muy interesados en cultivar productos de largo
plazo con los cuales puedan lograr rentabilidades mas interesantes a pesar de las altas
inversiones y tiempos no productivos al inicio de los cultivos. Sin embargo, también
expresan una preocupacion de no poder lograr volimenes interesantes por la falta de
cohesidn de otros productores aledafios.

Casi la totalidad de los propietarios de terrenos expresa que durante los ultimos 15 afios
han sentido una mayor ausencia del Estado, donde en los Gltimos afios solo se han
presentados algunas ONG que brindaron apoyo condicionado.

Alguno propietarias manifestaron tener parte de sus terrenos agricolas destinados a
otros negocios, como terrenos en venta, bodegas y hospedajes. Estos negocios
permitian ingresos superiores a la produccion, pero bajo una mayor inversion en

infraestructura o la venta del mismo terreno.

129



Anexo 06. Célculo de la cantidad de servicios por afio

Para determinar la capacidad de servicios por afio, se ha estimado para cada servicio lo

siguiente:

e Cantidad de servicios abordados por visita: Dada la complejidad del servicio de
Formulacion, este servicio requiere una mayor inversion de hh en comparacion a las hh
invertidas en la elaboracion de los Perfiles. A partir del segundo afio se ha supuesto un
aumento por curva de aprendizaje. Para la cantidad de Gestion se ha considerado una
mayor productividad luego de dos afios y en el ultimo afio tiene su maxima
productividad porque el Asistente de proyectos trabaja con apoyo del Vendedor.

e Cantidad de visitas para cerrar un servicio: los Perfiles y Formulaciones requieren 2
visitas al cliente para completar el servicio. Se considera el supuesto que en el quinto
afio los Perfiles requieren solo una visita. En el caso de Gestion, se consideran visitas
cada 2 semanas a los proyectos.

e Cantidad de visitas al afio: se ha considerado 3 visitas semanales en los 2 primeros afios,
4 visitas semanales en el tercer y cuarto afo, y finalmente 5 visitas semanales en el
quinto afio, a fin de atender la demanda estimada.

e Cantidad de servicios al afio: queda determinado por la relacion (Cantidad de visitas al
afio x Cantidad de servicios abordados por visita) / (Cantidad de visitas para cerrar un
servicio).

e hh operativas en visita por servicio: queda determinado por la relacion (Cantidad de
visitas al afio x 8 horas) / (Cantidad de servicios al afio).

e hh gabinete por servicio: queda determinada por la relacién (Cantidad total de horas-
hombre operativas, segun Tabla 8.4. — Cantidad de hh operativas en visitas a campo) /
(Cantidad de servicios al afio).
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Calculo de la cantidad de servicios por afio

Afio 1
Cantidad | Cantidad
Servicio de servicios | de  visitas | Cantidad de | Cantidad de | hh operativas |hh gabinete
abordados | para cerrar | Visitas al servicios al | en visita por por
por visita | un servicio afno afo Servicio Servicio
Perfil 4 2 78 156 4 5
Formulacion 3 2 78 117 5 8
Gestion
Afio 2
Perfil 2 39 117 3
Formulacion 2 39 78 4
Gestion 26 78 12 52 58
Afio 3
Perfil 2 42 125 3
Formulacioén 2 42 83 4
Gestion 26 125 19 52 36
Afio 4
Perfil 6 2 42 166 4
Formulacién 4 2 52 104 5
Gestion 26 114 22 42 63
fio 5
Perfil 6 31 187 1 4
Formulacion 4 52 104 4 5
Gestion 8 26 177 54 26 44

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 07. Cronograma de inicio de operaciones

La primera actividad general para iniciacion del negocio corresponde al proceso para
constituir la empresa Agrobusiness como persona juridica, que incluye entre otras, la reserva
del nombre, minuta, abono de capital, escritura publica, inscripcion en registros publicos y ruc.
Luego, se realiza las adquisiciones necesarias para operar, contratar y preparar al personal. En
la siguiente tabla se muestra el cronograma estimado de 6 semanas con las actividades generales

necesarias para iniciar la operatividad del negocio.

Actividades generales para la creacién de Agrobusiness e inicio de operaciones

. L . Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem
Actividades de iniciacién del negocio

Constitucion de la empresa

Compra de activos fijos

Activacion de la marca

Contratacién de personal

Elaboracion de formatos de trabajo

Capacitacion

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 08. Rentabilidades en distintos proyectos agricolas

MERCADOS EXTRANJEROS Produccion/Ha | Inversién/Ha | Vidaatil | S | precio por Kg a;’::)')'(‘/j;% Frecuencia
Vid 20.000,00 200.000,00 20,00 65.000,00 $2,00 $/.95.000,00 Anual
Arandanos 25.000,00 50.000,00 8,00 17.500,00 $2,00 S$/.65.000,00 Anual
?I/\Illisg:r'ia\s?a?) NAGIERIAL Produccién/Ha | Inversion/Ha | Vida til D(i:l?:(t:(tjgs Precio por Kg a;)::)l)i(;j;% Frecuencia
Tomate cherry 15.000,00 25.000,00 0.5 10.000,00 S/.4,00 S$/.50.000,00 6 meses
Statice 35.000,00 120.000,00 3,00 40.000,00 S/.4,00 S$/.60.000,00 Anual
Maiz forrajero 40.000,00 5.000,00 0.5 5.000,00 S/.0,50 S/.20.000,00 5 meses
EMPRESAS LOCALES Produccién/Ha | Inversién/Ha | Vida util D(i:lc'):(t:?gs Precio por Kg aggbj;ﬁ% Frecuencia
Maracuya 50.000 17.500,00 3,00 12.000,00 S/.0,90 S$/.27.500,00 Anual
Fresas 12.500 29.500,00 3,00 12.500,00 S/.5,00 $/.40.000,00 Anual
OTROS NEGOCIOS Servicio/Producto| Inversion Vida atil D(?I?Z(t:(t)cs;s Pg::i/?cri’gr Utilidad por afio | Frecuencia
Hospedajes 3 habitaciones 350.000,00 15,00 35.000,00 $/.300,00 S/.20.000,00 Anual
Venta de terrenos Venta de 01 ha 15.000,00 0,00 30.000,00 S/.250.000,00 S/.205.000,00 | Unica vez

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 09. Analisis SEPTEG

Socioculturales:

La agricultura en el Peru es heterogénea debido a las diferencias sociales y econémicas,
las cuales tienen un origen prehispéanico, evolucionando en la época colonial, y republicana, por

lo tanto, la estructura agraria fue determinada por diferentes cambios en el sistema.

En la época colonial aparecieron las grandes “unidades agropecuarias” (UA) latifundistas
manejadas con distintos sistemas de organizacién basado en relaciones de servidumbre y en
algunos casos mas modernos basados en el trabajo asalariado. Méas adelante, entre 1960 y 1970,
se desarroll6 la reforma agraria donde se expropiaron latifundios con el fin de beneficiar a la
poblacion rural. En la década del 90 se formaron nuevamente grandes unidades agropecuarias,
sobre todo en la costa y en algunas areas de la selva. Como resultado de estos cambios
historicos, las antiguas haciendas desaparecieron, luego durante la reforma agraria se formaron
empresas cooperativas, que luego fueron parceladas o privatizadas. Recientemente surgieron
diversas iniciativas de agricultura comercial, expresadas tanto en unidades productivas

empresariales como en empresas familiares emergentes (FAO, 2017).

Respecto a los principales cultivos cosechados en las UA, a nivel nacional el 16.7% se
destina para el maiz amarillo duro, papa, alfalfa, esparrago y vid, porcentaje significativo de
productos que también son cosechados en los dos valles de estudio. De la produccion cosechada

en las UA a nivel nacional, el 79.7% se destina a la venta, pero a nivel Lima llega al 92%.

Con respecto al factor social, podemos indicar que hay un potencial en el sector de
agricultura en las UA de pequefia y mediana escala, ya que aun esta no ha recibido la atencién
respectiva por parte de los empresarios y del Estado. Por tanto, se puede indicar que las UA

requieren de una gestién sostenible.
Econdmicos:

De acuerdo al reporte del Gltimo trimestre del 2020 del INEI, en el sector agricola el
aumento de la produccidn fue de 2.5%, asociado a los mayores volimenes cosechados de los
productos uva (24.4%), limén (19.6%), arandano (15.9%), platano (5.0%), cafia de azlcar
(2.6%), cacao (2.3%), y papa (0.9%). Los avances fueron afectados por el desempefio negativo
registrado en la produccién de café (-33.4%), mango (-16.6%), palta (-8.3%) y arroz cascara (-
3.6%).
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De acuerdo al reporte de exportaciones de ADEX en el 2020 se exportaron 7,427 millones
de dolares principalmente en uvas frescas (14%), ardndanos (13.3%), paltas (10.1%), café
(8.5%), mangos (5.1%) y otros (48%). Entre los factores que incidieron positivamente en el
desarrollo del subsector, destacé la produccion de arandanos que a pesar de la pandemia

mantuvo sus niveles de exportacion.

Con relacion al factor econémico, podemos esperar que la economia peruana se recupere
de la caida por efecto de la pandemia en los préximos 2 afios. Asimismo, se espera un

crecimiento del sector agricola tal como se dio en el Gltimo trimestre del 2020.
Politicos:

La Ley N° 30355 — Ley de Promocidn y Desarrollo de la Agricultura Familiar, la cual se
encuentra dentro de la agricultura de pequefia escala, que establece las responsabilidades del
estado peruano en asegurar la campafia agricola, para asegurar el normal abastecimiento de

alimentos a nivel nacional. Algunos de los principales lineamientos de la ley son:

e Laformalizacion de titulacion de los predios que poseen los productores comprendidos
en el grupo de agricultura familiar.

e Acceso a programas de capacitacidn técnica y uso de tecnologia, asi como el uso de
informacion.

e (Gestionar y desarrollar programas de financiamiento, de asistencia técnica y
transformacion.

e Agrobanco y Cofide desarrollan programas de crédito agropecuario exclusivos para

agricultura familiar.

La politica nacional agraria, de acuerdo al Decreto Supremo N°02 - 2016 Minagri,
establece como objetivo general el incremento sostenido de los ingresos y calidad de vida de
los productores, priorizando la agricultura familiar, sobre la base de mayores capacidades y
activos mas productivos, y con un uso sostenible de los recursos agrarios. Asimismo, se

establecen 12 ejes:

e Manejo sostenible de agua y suelos.

e Desarrollo forestal y de fauna silvestre.
e Seguridad juridica sobre la tierra.

¢ Infraestructuray tecnificacién del riego.
e Financiamiento y seguro agrario.

¢ Innovacion y tecnificacion agraria.
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e Gestion de riesgo de desastres en el sector agrario.
e Desarrollo de capacidades.

e Reconversion productiva y diversificacion.

e Acceso a mercados.

e Sanidad agraria e inocuidad agroalimentaria.

e Desarrollo institucional.

A pesar de los esfuerzos y los lineamientos del Midagri, no se llega a generar acciones que
mantengan la sostenibilidad de los programas enfocados a la agricultura familiar. La baja
produccidn rural genera desigualdades en la agricultura, asimismo, las politicas nacionales

agrarias no han sido efectivas (Castillo, 2020).

Dentro de los planes del gobierno en el sector agricultura se encuentra la promocion de la
segunda reforma agraria, la cual fomentara el desarrollo de la pequefia agricultura familiar,
industrializando el agro y empleado la agrotecnologia, los primeros pasos para la reforma se
han dado con la formulacion de Ley de Perfeccionamiento de la Asociatividad de los
Productores Agrarios en Cooperativas Agrarias (Ley 31335) y la Ley que Promueve la
Industrializacion del Agro en el Pais (Ley 31339). Entre otras medidas claves que esta
impulsando el gobierno es disponer de los recursos del fondo Agroperd para brindar créditos a
los agricultores con extensiones menores a 5 ha, impulsar las asociaciones y cooperativas en el

sector agricola.

De lo expuesto sobre el factor politico, podemos indicar que existen condiciones para que
la agricultura de pequefia y mediana escala se desarrolle con apoyo del gobierno con buenas

practicas de gestion, sobre todo con el apoyo del Midagri.
Tecnolbgico:

Es importante definir que la tecnologia aplicada a la agricultura se define como
“agrotecnologia”, mientras que la “agricultura de precision” ya es la agricultura integrada que
es de control y de gestion de los campos a distancia mediante el uso de tecnologias, como

sensores, drones y satélites.

El INIA (Instituto Nacional de Innovacion Agraria), es el ente supervisor del OTE
(Organismo Técnico Especializado) afiliado al MIDAGRI, quien contribuye a que el
crecimiento econdmico sea equitativo, competitivo y sostenible en el tiempo, mediante el
incentivo en el uso de servicios especializados (investigacion y transferencia de tecnologia) en

el rubro de Innovacion Agraria.
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El INIA design6 S/ 600 millones de soles, para inversion en tecnologia para el sector
agrario entre los afios 2016 - 2021, con lo cual se espera impacte en el sector agroexportador al
finalizar, con ello el Estado apuesta que la agricultura en el Per( se enfoque en el uso del campo
inteligente, asi como las actividades relacionadas con la gestion adecuada del agua y su uso
responsable.

Con respecto al aspecto tecnoldgico, se puede indicar que en el Peru existe un enorme
potencial de crecimiento dado que la agrotecnologia alin no es utilizada de forma masiva en
campos de cultivo, sobretodo en agricultura de pequefia y mediana escala, los esfuerzos del
Estado a través del INIAy la inversién privada apuntan a la conversion para volver mas eficiente

la gestion en las tierras agricolas.
Ecoldgicos:

La ley N°29196 de Promocién de la Produccién Organica o Ecoldgica con la aprobacion
de los ministerios de Agricultura, Produccion y Comercio Exterior y Turismo, tiene como
objetivo principal impulsar y promover el desarrollo de la produccion organica mediante la

planificacion entre el sector publico y privado.

La Asociacion Nacional de Productores Ecoldgicos (ANPE), se crea a través de la
integracion de productores ecoldgicos con la mision de crear una propuesta de Agroecologia

Nacional, teniendo como objetivos los siguientes puntos:

e Implementar sistemas de produccion agroecoldgicos resilientes y biodiversos frente al
cambio climatico.

e Asegurar el acceso a mercados ecoldgicos a través de marcas colectivas y
posicionamiento en la gestion empresarial.

e Fomentar la agroecologia a través de politicas publicas reconociendo también la

agricultura familiar.

La Red de Agricultura Ecolégica del Pert (RAE), es una asociacion sin fines de lucro que
incentiva y desarrolla la transformacién de la pequefia agricultura peruana hacia una agricultura

ecoldgica sostenible con potencial de alcanzar mercados extranjeros.
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Segun la FAO, los beneficios de la agricultura organica comparada con la agricultura
convencional son: La conservacion del suelo, menor contaminacion de agua (lagos, rios, etc.) y
cuidado de insumos no renovables, mayor cuidado de la vida silvestre, menor cantidad de
residuos y uso de pesticidas, obteniendo como resultado final una mayor calidad en producto
final.

Si bien en el Pert existen diversos incentivos para fomentar la agricultura organica,
agroecologia o agricultura ecolégica, con lo que ha contribuido al mejoramiento de la oferta
para el mercado nacional y extranjero de los productos agricolas organicos peruanos, aun existe
brecha para seguir desarrollando e impulsando la gestion eficiente de tierras por diversos
factores, entre ellos: desconocimiento de las leyes por parte del sector agricola, falta de

capacitacion, demanda de capital de trabajo, entre otros.
Geograficos:

De acuerdo a la ultima Encuesta Nacional Agraria (ENA 2016) realizada por el INEI, la
superficie agricola a nivel nacional es el 38.3% del total de superficie agropecuaria, a nivel del
departamento de Lima este porcentaje es del 73.1%. De la misma encuesta se conoce que a hivel
nacional en el 19.2 % de las UA se realiza actividades exclusivamente agricolas, en tanto que a
nivel Lima se tiene que el 43.2% realizan actividades agricolas, el 11.8% actividades pecuarias,

y el restante 45.0% actividades agropecuarias.

Los pequefios y medianos productores, que para el INEI comprenden las UA del pais hasta
50 ha de superficie agricola cultivada (99.3 % del universo total de UA), tienen el 37.9% de
superficie agricola con el siguiente uso de superficie: 51.2% agricolas con cultivo, 21.1% tierras
agricolas no trabajadas, 18.1% tierras en barbecho, y 9.7% tierras en descanso.
Complementariamente, el 62.1% de la superficie no agricola estd constituido por pastos
naturales, montes, bosques, viviendas, terrenos eriazos, caminos internos, entre otros.

De lo anterior podemos concluir que existe un mercado potencial para la gestion de proyectos
agricolas para las UA de tamafio inferior a 50 ha.
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Anexo 10. Imégenes de campo (Encuestas)
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