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Resumen  Ejecutivo   

  

El sector agroindustrial en el país viene creciendo de una manera vertiginosa, siendo sus  

princi pales productos paltas y arándanos, de la misma manera aumenta la necesidad de  

colmenas   de   abejas,   vitales   para   lograr   mejores   rendimientos   en   estos   cultivos.   La   superficie  

cultivada de palta en el país es de 35,000 hectáreas y utilizan 10 colmenas por hec tárea,  

teniendo   una   necesidad   de   35,0000   colmenas,   lo   cual   asegura   un   rendimiento   por   encima   del  

30 % en caso de no usar colmenas. Por su parte, el área cultivada de arándano en el país es  

alrededor de 12,000 hectáreas, las cuales utilizan 48,000 colmenas e n total. “En el caso del  

arándano, 70% de la polinización depende de la abeja y el otro 30% depende de otros  

insectos o de una pequeña autopolinización”. (red agrícola, 2020).   

El   Perú   cuenta   con   la   ley   26305   que   declara   de   interés   nacional   la   apicultura,   de   igual   manera  

existe el plan nacional de desarrollo apícola 2015  –   2025  liderado por el Ministerio de  

Agricultura y Riego. Entonces, el desarrollo de la solución cuenta con un marco legal que  

apoya la actividad apícola, es decir crear pymes que puedan in cursionar en la apicultura  

aumentando la disponibilidad de colmenas para la polinización en frutales.   

El   crear   nuevas   empresas   apícolas   se   necesitará   mano   de   obra   para   el   desarrollo   y   crianza   de  

colmenas, compra de materiales, transporte, las empresas agro industriales podrán aumentar  

sus producciones y necesitarán más mano de obra para cosechar mayor cantidad de frutos  

logrados por el efecto de la polinización.   
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posicionamiento dentro de los principales proveedores a nivel mundial de paltas, refirió el  

Instituto   de   Investigación   y   Desarrollo   de   Comercio   Exterior   ( Idexcam )   de   la   CCL.   ( Cámara  

de comercio de Lima, 20 21)   

Cada vez hay más inversionistas peruanos y extranjeros que apuestan por la  

agroindustria   en   el   país,   ello   trae   una   serie   de   procesos   necesarios   para   lograr   el   ansiado   fruto  

de calidad exportable. Uno de ellos es la polinización de las flores que estas plantas tienen,  

proceso vital en el cuajado del producto exportable. Existe una ecuación o explicación  

presentada por McGregor (como se citó en Reyes - Carrillo, 1976) donde   refiere a que, si  

existen mayor número de visitas de abejas a la flor, entonces esto conllevará a un mayor  

rendimiento de la calidad de fruto; esto último a su vez se traduce en un mayor número de  

semillas con mayor tamaño de fruto ya que la semilla produ ce hormonas de crecimiento del  

fruto y una mayor división celular.   

Otro aspecto importante a tener en cuenta es el crecimiento de la demanda del  

Arándano,   la   cual   requiere   hasta   6   colmenas/ha;   sin   embargo,   se   ha   identificado   que   se   han  

usado hasta 20 colmenas/ha. (Redagricola, 2018)   

Ante   ello   la   necesidad   de   estas   empresas   por   contar   con   colmenas   de   buena   calidad  

hacen que tengan un problema relevante que nuestra solución puede ayudar a corregir.   

1.2   Presentación   del   Problema   a   Resolver   

De acuerdo con lo antes mencionado, nuestro modelo de negocio está dirigido a  

empresas   agroindustriales   productoras   de   palta   y/o   arándano   ubicadas   en   las   regiones   de   La  

Libertad, Lima, Lambayeque e Ica ya que representan el 83% de las hectáreas productivas   

según información de (PromPerú, 2021). El arándano también tiene a La Libertad como  

principal zona de producción, seguido de Lambayeque, Lima, Ancash, Piura etc. (Agencia  

Agraria de Noticias, 2020)   
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Estos   productores   tienen   como   dolor   la   poca   oferta   de   calidad   de   colmenas   para   la  

polinización de frutos.   

1.3   Sustento   de   la Complejidad   y Relevancia   del Problema   a  Resolver   

El primer semestre del 2021 arrojó que el principal producto agropecuario no  

tradicional exportado fue la palta con envíos qu e ascendían a US$ 667 millones, lo cual  

representa un incremento del 43% con respecto a los obtenido en el 2020. (Sociedad de  

Comercio Exterior del Perú, 2021). La figura 1 muestra como ha ido incrementando las  

exportaciones de palta, esta tendencia contin ua al alza, por lo cual se requerirán mayores  

hectáreas cultivadas, y estas hectáreas deben ser polinizadas; con lo cual es necesario y  

relevante   no   sólo   tener   sino   también   garantizar   en   el   mercado   una   buena   polinización   de   los  

cultivos de modo que podamos tener la cantidad y calidad de frutos que el mercado  

internacional requiere.   

  

  

Figura  1   

Evolución de las Exportaciones de Paltas por  Año   
  

  

Nota :   Tomado   de   Exportación   de   Palta   en   US$   FOB   Valor   total   exportado,   de   Agraria.p e,  

2023.   
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Por   otro   lado,   las   exportaciones   de   arándano   también   reflejan   un   incremento   anual  

favorable como se muestra en la figura 2.   

  

  

Figura  2   

Evolución Anual de las Exportaciones de  Arándano.   
  

  

Nota :   Tomado   de   Exportación   de   Arándano   en   US$   FOB   Valor   total   exportado,   de  

Agraria.pe, 2023.   

  

  

Como se observa en la Figura 2, las exportaciones de Arándano han tenido un  

crecimiento   exponencial,   lo   cual   lo   convierte   en   un   negocio   atractivo   y   con   gran   proyección.  

Esto   no   solo   es   importante   porque   nos   demuestra   que   nuestros   productos   agrícolas   siguen   en  

crecimiento, sino que también se observa el papel importante que tiene las paltas, tal cual se  

muestra en la Figura 3.   
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Nota:   Tomado   de   Agroexportaciones:   Desempeño   de   las   principales   Agroexportaciones   no  

tradicionales, de ComexPerú, 2022, SUNARP.   

  

  

Esta   mayor   exportación   también   se   traduce   en   mayor   empleo,   y   dinamiza   la   economía,   no  

solo por los puestos de trabajo que genera directamente sino los trabajos que se generan  

indirectamente como las construcciones de la infraestructura, concretamente la tercera etapa  

de Chavimochic en La Libertad y el proyecto Majes en Arequipa. (Andina  Peruana de  

Noticias, 2022)   

Por otro lado, dentro los principales departamentos que contribuyen con una mayor  

producción   está   La   Libertad   como   se   aprecia   en   la   Figura   4   que   muestra   los   principales  

exportadores de arándano en el periodo enero  –   mayo del 2022 . (Comex Perú, 2022)   
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Capítulo II: Análisis del  Mercado   

  

Nuestro mercado objetivo es la agroindustria, concretamente los productores de palta  

y arándano del país; es un mercado b2b; por lo cual nuestro objetivo es conocer o identificar  

de   nuestros   clientes   potenciales   sus   necesidades   actuales,   como   actualmente   e llos   cubren   esas  

necesidades y como nuestro modelo de negocio podría aportar valor.   

Actualmente   si   bien   es   cierto   se   conoce   que   existe   deficiencias   en   la   actual   oferta   de  

colmenas disponibles, necesitamos información más precisa del mercado.   

2.1   Descripción   de l   Mercado   o   Industria:   

El Perú es un país con buenas condiciones para la producción y exportación de palta,  

se produce durante todo el año, pero los meses más importantes son los meses de la campaña  

entre marzo y setiembre. Según (red agrícola, 2021), exis tió un incremento del 27% en el  

volumen   de   exportación,   así   como   también   del   48 %   del   valor   en   el   2021   con   respecto   al   2020 ;  

durante este periodo del 2020 la palta se ubicó en tercer lugar dentro de la canasta  

agroexportadora peruana, una historia distinta fue la del arándano que casi ocupa el liderazgo,  

quedando por debajo de la uva. Si miramos el contexto internacional n os ubicamos como el  

segundo proveedor más importante a nivel mundial con respecto a la palta con un 12% de  

participación de mercado, pero muy lejos del líder México quien obtuvo una participación del  

42 %   

Durante   el   primer   trimestre   del   2021 ,   las   exportaciones   de   palta   obtuvieron   incremento  

del 64% en cuanto a su volumen y un 77% más en valor; con respecto al mismo periodo del  

año anterior.   

El precio promedio también ha sufrido mejoras, este se incrementó un 8% con  

respecto   al   año   anterior,   En   este   periodo   también   debido   a   problemas   climáticos   y   sequías,   
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Chile   obtuvo   una   contracción   en   el   envío   de   sus   paltas,   este   es   un   hecho   importante   ya   que  

Chile es el principal competidor de Perú en paltas.   

ProHass   ha   estimado   que   para   el   , 2023   el   incremento   de   las   exportaciones   se   dará  

fundamentalmente por dos factores; uno de ello se debe a la capacidad que las empresas  

agroindustriales tienen para ele var su productividad y el segundo factor relacionado con  

mayores tierras disponibles para el cultivo en zonas como Olmos y Lambayeque.   

Para   el   Arándano,   las   exportaciones   del   Perú   aumentaron   un   % 35   en   volumen   respecto  

a la campaña de junio 2020 a febrero 2 02 ; lo cual es muy importante puesto que reflejan que  

países como los estados unidos cuya demanda fue de 80 millones de kilos y países bajos con  

un valor de 40 millones de kilos principalmente sienten gran interés por nuestro producto;  

otros países como el   Reino Unido, China y Hong Kong también tienen una demanda de este  

fruto.   

Camposol es la empresa que encabeza la lista de exportadoras con 22.9 millones de  

kilogramos   durante   la   temporada   2020 - 2021 ;   detrás   de   ella   Hortifrut   quien   participó   con   22.7   

millone s de kilos y le siguen otras como Hortifrut TAL SAC, Agrovisión Perú, Complejo  

Agroindustrial Beta. (Gestión, 2021).   

  

  

Tabla   2   

Distribución   de   Superficie   entre   Empresas   ) ha (   
  

Empresa   Superficie   

Camposol   2,500   

Hortifrut   Perú   1,000   

Agrovisión   1,000   

Beta   866   

Total   5,366   
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Capítulo III. Investigación del Usuario  ( cliente )   

  

Con el objetivo de determinar el perfil, los puntos de dolor durante su experiencia con  

nuestro producto de los usuarios durante las entrevistas, hemos utilizado los lienzos de meta  

usuario   y   experiencia   d el   usuario;   estas   herramientas   nos   permitieron   recabar   los   insights   para  

modelar nuestra solución. La cantidad de potenciales clientes en el país está determinada por  

la cantidad de empresas productoras de arándano y palto en el país, como información  

preliminar se tiene registro de hasta 93 empresas exportadoras de aránda nos y 195 de palto al  

cierre del año 2020. Para entender un poco como es el negocio de la polinización en la  

agroindustria, una empresa puede tener hasta 2,500 ha de cultivo necesitando hasta 50,000  

colmenas por año, es por ello que dada la cantidad de emp resas en el país y la demanda  

insatisfecha revisada anteriormente, es que hemos segmentado nuestros clientes, no vamos a  

poder tener la llegada a absolutamente todas la empresas del país pero sí a algunas que tienen  

una mucho mayor demanda de colmenas a la   que nosotros podamos ofrecer.   

3.1   Perfil del  Usuario:   

  

Para   que   nuestro   modelo   de   negocio   pueda   alcanzar   la   deseabilidad   esperada,   de   modo  

que   pueda   asegurarnos   un   negocio   sostenible,   debemos   identificar   el   perfil   de   nuestro   usuario,  

esto es conocer que piens a, que siente, que lo motiva, cuáles son sus dolores y actividades.   

Para conocer esto realizamos una video reunión con los principales decisores y  

responsables   de   la   producción   de   las   principales   agroindustriales   del   Perú,   estas   empresas  

suman en superfici e un aproximado de 3,000 ha y una demanda de 60,000 colmenas,  

representando un 60% de la TAM. Estos son:   

□   Empresa:   Athos;   Cargo:   Sub - Gerente   de   Producción  Caraz   

  

  

□   Empresa:   Larama   Berries;   Cargo:   Gerente   de  Producción   
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Figura  5   

Ma triz Meta  Usuario   
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Figura  6   

Lienzo Mapa de Experiencia de  Usuario   
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Capítulo   IV.   Diseño   del   Producto   o   Servicio   

  

El diseño de nuestro producto implica conocer las reales necesidades de nuestros  

clientes,   con   el   objetivo   de   conocer   estas   necesidades   hemos   elaborado   nuestro   lienzo   6   x   6   

( el cual nos permite definir el objetivo, determinar las necesidades del usuario y plantear  

preguntas   generadoras   de   ideas   detonantes   de   solución),   se   tomó   como   insumo   la   matriz   de  

experiencia de usuario. A partir de ello y encontrando las experiencias n egativas más  

resaltantes del usuario surge el objetivo: asegurar una óptima polinización de su cultivo.   

4.1   Concepción   del   Producto   o   Servicio:   

Determinamos las necesidades (6) que tiene el usuario para poder solucionar el  

problema antes mencionado, tales como :  adquirir colmenas de forma oportuna, hacer  

seguimiento   de   campo,   adquirir   colmenas   de   buena   calidad,   asesoría   sobre   mejores   prácticas  

y/o procedimientos para asegurar una buena polinización, respuesta oportuna ante  

emergencias, encontrar proveedores form ales; identificamos 6 preguntas generadoras que  

vayan en relación con cada una de las necesidades planteadas, cada una de ellas ayudaba a  

generar alternativas de solución las cuales fuimos generando para determinar las mejores  

soluciones. Ver Apéndice A: L ienzo 6x6   

Posteriormente analizamos su costo e impacto, para establecer las soluciones que  

debíamos priorizar. Al analizar y ubicar en la matriz costo impacto, determinamos que todas  

las soluciones planteadas eran importantes, pero estimamos que la creació n de contratos  

marco,   con   cláusulas   definidas   en   donde   se   abarquen   los   demás   puntos   era   de   mayor   impacto  

sobre los clientes. Ver figura 7:   matriz costo  –   impacto.   

Dado que uno de los principales criterios que pueden definir la compra, es la  

disponibilidad de colmenas durante la floración, el realizar contratos o acuerdo de  

compromiso   permite   que   ambas   partes   cliente   y   proveedor   puedan   tener   todo   listo   sin   
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contratiempos   y   no   requiere   mayor   costo   que   la   negociación   previa;   por   lo   cual   sería   nuestra  

primera estrategia.   

De igual manera las alianzas con instituciones como SENASA, PromPerú resulta  

beneficiosa   para todos   los implicados, por   lo cual se   podría hacer una   sinergia entre  ellas.   

Las   visitas   a   los   campos   y   mantener   un   stock   pueden   ser   un   poco   más   costosas   pero   su  

retribución seria mayor; por lo cual también serían estrategias que llevaríamos a cabo.   

Finalmente,   las   ferias,   activaciones,   etc.   requieren   una   mayor   inversión   y   medición   de   la  

retribución de estas; por lo cual sería la última estrategia que llevaríamo s a cabo.   

  

  

4.2   Desarrollo   de   la   Narrativa   

  

Para   determinar   nuestro   PMV   hemos   utilizado   la   herramienta   del   design   thinking ,   esta  

metodología trabajada es ágil y dinámica ya que permite definir un problema y encontrar  

soluciones, todo enfocado al usuario final. Esto es relevante ya que nunca se pierde el porqué  

del trabajo o idea, siempre se está buscando generar soluciones a la s necesidades presentadas  

por el usuario. La utilización de lienzos y dinámicas colaborativas son unas herramientas  muy   
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útiles   para   estos   casos   ya   que   permite   trabajar   de   manera   grupal,   dinámica   y   versátil,  

obteniendo un resultado mejor a nalizado y consensuado.   

Para   esta   hemos   utilizado   el   lienzo   2   dimensiones   ( Ver   Figura   8) ,   así   como   la   matriz  

meta   –   usuario   ( Ver   Figura   5)   y   hemos   encontrado   nuestro   producto   mínimo   viable   ( PMV ).   

Figura  8   

Lienzo 2  Dimensiones   
  

  

4.3   Carácter   Innovador   y   Disruptivo del   Producto   o  Servicio:   

Se analizó el mercado y se encontraron alternativas parecidas a nuestra propuesta,  

pero   ninguna   igual   a   la   ofrecida.   En   base   a   ello   estamos   seguros   de   que   nuestro   servicio   es  

único.   

Consideramos nuestro producto innovado r ya que en el mercado actualmente hay  

varias   empresas   que   ofrecen   alquiler   de   colmenas,   pero   lo   que   nosotros   ofrecemos   mejora   las  

colmenas con una certificación de nuestro proceso, lo cual garantiza que la necesidad que  

tiene el cliente va a ser cubierta en su totalidad.   
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Figura  9   

Lienzo   de   la   Propuesta   de   Valor   
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Figura  10   

Lienzo   de   Encaje   entre   la   Propuesta   de   Valor   y   las   Necesidades   del   Cliente.   
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4.5   Producto   Mínimo   Viable   

A   partir   de   la   información   estudiada   y   la   elaboración   de   la   matriz   6   x   6 ,   se   analizaron  

varias ideas y propuestas para poder considerarlas como el producto final, de tal manera que  

sea eficiente, rentable y sobre todo de gran utilidad para el usuario final.   

Tuvimos entrevistas con potenciales clientes, profesionales que están directamente  

relacionados   con   el   rubro   al   cual   queremos   atender,   en   donde   nos   comentaban   sus   necesidades  

y cuáles eran sus actuales demandas insatisfechas. Dichas entrevistas se pueden r evisar en   

este  driv e .   

Debido a la naturaleza de nuestro producto, en sí es un servicio, realizamos un  

prototipo   en   video   de   tal   manera   que   los   usuarios   puedan   apreciar   y   tener   la   idea   del   servicio  

que ofrecemos, dicho prototipo se puede apreciar en este  driv e .   

Determinamos   que   era   la   mejor   alternativa,   al   validar   la   aceptación   de   pago   por   el  

servicio de polinización ofrecido.   

https://drive.google.com/drive/folders/1gKDXTlua24lZifprQyny1q8lKxZEi6JL?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1gKDXTlua24lZifprQyny1q8lKxZEi6JL?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1gKDXTlua24lZifprQyny1q8lKxZEi6JL?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1gKDXTlua24lZifprQyny1q8lKxZEi6JL?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1gKDXTlua24lZifprQyny1q8lKxZEi6JL?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1gKDXTlua24lZifprQyny1q8lKxZEi6JL?usp=sharing
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Es   importante   además   validar   que   nuestro   modelo   de   negocio   es   deseable;   para   ello   se  

plantean la s siguientes hipótesis; el desarrollo más detallado de estas está comprendido en el  

capítulo VI.   

Hipótesis   1.1   –   Deseabilidad   del   Cliente.   –   Creemos   que   las   colmenas   serán   de   total  

satisfacción para el cliente debido a que cumple con los más altos estándar es de calidad  

necesarios en una colmena para lograr una exitosa polinización de flores.   

Hipótesis   1.2   –   Disposición   de   Pago   del   Cliente.   –   Creemos   que   el   cliente   está  

dispuesto a pagar 250 soles por cada colmena alquilada por un periodo de 3 meses.   

Figura  11   

Lienzo Modelo de  Negocio   
  

  

  

5.2   Viabilidad   Financiera   del   Modelo   de   Negocio   

Para   determinar   la   viabilidad   financiera   se   ha   realizado   un   flujo   de   caja   proyectado  

para   cinco   años,   Los   ingresos   proyectados   representan   el   producto   del   precio   que   nuestros  

clientes encuestados están dispuestos a pagar S/. 250.00 y el número total de colmenas   
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Figura  12   

Proyección   de   Exportación   de   Palta   y   Arándano   ( US$   millones)   
  

  

  

Como se muestra en la Figura 12, el mercado de paltos y arándanos mantiene una buena  

curva   de   crecimiento   proyectando   un   crecimiento   del   % 11   para   el   2024 ,   del   % 10   para   el   ,  2025 

9 % para el 2026 y 8% para el   ; teniendo en cuenta estas estimaciones se ha decidido  2027 

proyectar para nuestro negocio un crecimiento anual constante del 10% anual. Esto se ha  

reflejado en la Tabla 9.   

  

  
Tabla   9   

Proyección   de   la   Demanda   

  

  Año  2024   Año  2025   Año  2026   Año  202   Año  2028   

Crecimiento     10 %   10 %   10 %   10 %   

Colmenas  requeridas   6,000   6,600   7,260   7,986   8,785   

Alquiler por  año   12,000   13,200   14,520   15,972   17,569   

Ventas   ( Nuevos   Soles)   3,000,000   3,300,000   3,630,000   3,993,000   4,392,300   



  

34   
  

5.4   Sostenibilidad del Modelo de  Negocio   

Las exportaciones peruanas generaron un total de 375,611 puestos de trabajo entre  

directos   e   indirectos   durante   enero   del   2022 ,   esto   representa   un   16.5 %   más   que   lo   registrado  

en el mismo periodo del 2021; siendo la agroindustria la primera actividad generadora de  

empleo (69,900). (Diario Central, 2022); en ese sentido nuestro trabajo está alineado con la  

ODS #8; trabajo decente y crecimiento económico   

Por lo general  un técnico o personal de campo en una agroindustria recibe como  

salario S/ 1,441.00 nuevos soles en promedio mensualmente, y hacemos referencia en esto  

puesto que por campaña una empresa agroindustrial puede contratar en promedio 800  

personas dependiendo d e las hectáreas; personas que están rozando el nivel de   pobreza  

vulnerable,   es   decir   que   pueden   rápidamente   pasar   de   ser   pobres   a   no   pobres,   es   por   ello   que  

nuestro proyecto promueve mayor trabajo para estas personas y está alineado también a la  

ODS #1.1   

P or   otro   lado,   nuestra   solución   de   polinización   es   natural,   es   sostenible   ya   que   fomenta  

tener más áreas verdes, lo cual no solo es bueno para el medio ambiente sino también esta  

alineado con la ODS # 12.6   



  



  

36   
  

producto.   Para   ello,   resulta   relevante   lograr   medir   la   deseabilidad   del   modelo   de   negocio,   por  

tanto, se busca probar las hipótesis 1.1 y 1.2 co n potenciales usuarios, para finalmente  

corroborar si el producto ofrecido cumple las expectativas de los clientes.   

  

  

Figura  13   

Matriz de Priorización  –   Hipótesis Deseable, Factible y  Viable   

  

  
  

  
6.1.2.   Experimentos   Empleados   para   Validar   la   Tesis   

  

En este acápite, para validar las hipótesis del negocio, se iniciará con la dimensión de  

Deseabilidad,   la   misma   que   se   subdivide   en:   ( a )   hipótesis   sobre   la   usabilidad   del   producto,   ( b)  

hipótesis sobre la disposición a pagar por el producto/servicio.   

a)   Hipótesis   Sobre   la   Usabilidad   del   Producto/Servicio.   
  

Cliente.   Con   la   finalidad   de   medir   la   deseabilidad   del   producto,   se   realizaron   entrevistas  

mediante   plataforma   zoom,   a   gerentes   y   jef es,   quienes   son   actuales   usuarios   de   servicios   de  

polinización.   

Estas entrevistas nos permitieron conocer el nivel actual de satisfacción que tienen  

como clientes y qué es lo que necesitan en realidad para poder sentirse satisfechos al 100%  de   
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□   El 71.9% indicó que utiliza de 3 a 6 meses  colmenas.   
  

  

□   El 43.8% indicó que utiliza de 1,000 a 2,000  colmenas.   
  

  

□   El 46.9% indicó que su producción se vería disminuido en un 30% si no usa  colmenas.   
  

  

□   El 40.6% indicó que su demanda de colmenas no está cubierta  actualmente.   
  

  

□   El 93.8% está dispuesto a contratar un nuevo proveedor de  colmenas.   
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cultivo; se hace la programación  y se envía la minuta de acuerdos al cliente con la cotización  

formal; una vez que el cliente ha recibido la cotización, emite la orden de compra y nuestro  

asistente programa y empieza a compartir con el cliente un calendario que se actualiza  

constantemente   con le etapa en la que se encuentra la colmena: en preparación, en tránsito, en  

ejecución,   en   retiro.   Cada   una   de   estas   etapas   contiene   un   informe   detallado,   con   instrucciones  

para el cliente a fin de evitar pérdidas de tiempo además de información con KP I´s que le  

permitan medir la eficiencia en la polinización.   

Nuestro   operario   empieza   su   tarea   de   preparación   y   posterior   despacho   al   cliente,   para  

finalmente llegado el día hacer la instalación de las colmenas y posteriores visitas de  

verificación, en la etapa de verificación se hacen tomas aéreas con dron de las colmenas, se  

revisan las colmenas y que estas se encuentren correctamente distribui das de acuerdo con las  

hectáreas; una buena polinización requiere un ratio de 4 a 5 abejas por árbol en un minuto;  

con ello se debe conseguir de 30 a 35 toneladas de palta por hectárea.   

Al momento de retirar las colmenas se entrega el reporte al cliente, a demás se hace  

seguimiento a la producción final que obtiene a fin de revisar que se haya cumplido las  

estimaciones   y   de   no   ser   el   caso   realizar   un   estudio   más   detallado   a   fin   de   que   el   proceso   se  

mejore en la siguiente floración.   

6.2.3   Simulaciones   Empleadas   par a   Validar   la   Hipótesis.   

Hipótesis Sobre el Desempeño del Plan de Marketing . Realizamos la simulación  

utilizando la herramienta Montecarlo para corroborar si el aporte del marketing generará más  

beneficios que pérdidas durante los primeros 5 años; para esto   elaboramos la tarjeta de  

pruebas de validación, ver Apéndice C. Para ello debemos obtener una probabilidad mayor o  

igual   al   70 %   para   esto   calculamos   la   ratio   del   valor   del   tiempo   de   vida   del   cliente   ( LTV )   entre  

el costo de adquisición (CAC). En la Tabla 12 nos plantearemos 5 escenarios.   
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Tabla   12   

Escenarios de Resultados del Plan de  Marketing   

  

  LTV   CAC   LTV/CAC   

Escenario muy  pesimista   S/240,000   S/77,220   3.11   

Escenario  pesimista   S/270,000   S/38,610   6.99   

Escenario  esperado   S/300,000   S/25,740   11.66   

Escenario  optimista   S/330,000   S/19,305   17.09   

Escenario muy  optimista   S/360,000   S/15,444   23.31   

Promedio   S/300,000   S/35,264   12   

  

Viendo   los   escenarios   resultantes,   la   relación   VTVC/CAC   es   de   12   a   1   Ver (   tabla   ,  13) 

indicando que será rentable el plan de marketing planeado. Resultando, una eficiencia por  

encima del 80% en la simulación.   

Tabla   13   

Simulación para Eficiencia del Plan de  Marketing   
  

  VTVC/CAC   CAC   VTVC   

Promedio   esperado     13.47   27,248   367,629   

Desviación   estándar   
    

2,114   72,389   

Primera   simulación   
  

12.33   29,711   348,329   

Promedio   13.51     

Desviación   estándar   0.97   

Mínimo   10.69   

Máximo   16.60   

Alta   eficiencia   99.48   %   

  
  

  

Para la evaluación del desempeño operacional, se utilizó la plataforma anyLogistix e  

inicialmente determinar nuestro centro de abastecimiento, buscando optimizar nuestra  cadena   
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de suministro a través de un escenario de tipo  Greenfield Ana lysis  ( GFA), donde se pudo  

determinar que el lugar adecuado para posicionar nuestro centro de abastecimiento es en la  

provincia de Viru (figura 15), desde donde se trasladara las colmenas de abejas hacia las  

ciudades   de   Trujillo,   Chao   y   mismo   Virú;   ciudades   donde   se   encuentra   el   mayor   porcentaje   de  

plantaciones de paltos y arándanos. Según indicado por SENASA, la región La Libertad, es  

considerada como la primera región productora y exportadora de arándanos del país durante   

el 2021  –   2022 ;   

( https://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/l a - liberta d - primer a - regio n - productor a - d e - arandan o   

s - inicio - con - exito - campana - de - exportacion - 2021 - 2022/).   

Figura  15   

Op timización   Logística   de   AgroBee   Usando   anyLogistix   
  

  

Fuente:  anyLogistix   

  

Así   mismo   también   se   comprobó   la   factibilidad   de   la   propuesta   de   negocio,   simulando  

en  anyLogistix  si se obtendrán beneficios con el modelo bajo 3 escenarios de ingresos por el  

alquiler de colmenas: optimista, neutro y pesimista (Apéndice D), tal como se evidencia a  

continuación en la Tabla 14.   

http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano
http://www.senasa.gob.pe/senasacontigo/la-libertad-primera-region-productora-de-arandano


  



  



 

47   
  

  



48  



  

  

49  

Tabla 18  

Proyección de FCL y Evaluación Financiera, en 

Soles  

  



Año  0  1  2  3  4  5  

       1,277,573.3  1,416,567.0  1,569,626.5  1,738,166.6  

  
+NOPAT  

 
849,041.09  1  7  6  6  

  
+Depreciación  

 
54,576.26  54,576.26  54,576.26  54,576.26  54,576.26  

(-/+) Var CTN  -3,000,000  -30,000  -33,000  -36,000  -39,930  3,139,230  

CAPEX  

    

  
-272,881.30  

  

    

1,299,149.5  

  

1,434,843.3  

  

1,584,272.8  4,931,972.9  
 FCL  -3,272,881.30  873,617.35  7  3  2  2  

  

  

  
Tasa de descuento  

  

11.68%  

  

  

 

VAN  S/ 3,438,743  

  
TIR  

  

38.14%  
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Capítulo VII: Solución  Sostenible   

  

En el presente capítulo se presenta al modelo de negocio socio Ambiental de la  

empresa   AgroBee   ( flourishing   model   canvas)   analizando   la   sostenibilidad   socioambiental   del  

modelo de negocio desarrollado. Ver Figura 16.   

En base a lo analizado, se puede indicar que el negocio propuesto es sostenible y  

busca promover la creación de valor compartido mediante un modelo económico sostenible,  

generando   beneficios   sociales   para   sus   interesados.   Estos   beneficios   se   traducen   en   ahorros   de  

tiempo  y  huella de carbono (emisión de CO2) de parte de las empresas en la búsqueda de  

proveedores de colmenas de abeja fuera de la zona.   
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F

 

Lienzo   del   modelo   de   Negoc io   Próspero   ( Flourishing   Model   Canvas)   



igura 16  
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Capítulo VIII: Decisión e  Implementación   

  

En   el   presente   capítulo   presentaremos   las   actividades,   los   tiempos   y   responsables   de   la  

implementación de nuestro proyecto “Agrobee”; así mismo presentaremos la conclusiones y  

recomendaciones para la implementación y escalabilidad del proyecto.   

8.1.   Plan de Implementación y Equipo de  Trabajo   

La implementación del proyecto se iniciará en enero 2024 hasta junio 2024, de modo  

que para julio del 2024 ya podamos iniciar operaciones y obtener los flujos proyectados  

anteriormente. Esto lo realizaremos por etapas; cada etapa estará liderada por difere ntes  

integrantes,   fundadores   del   equipo:   Luisa   Bianchi   ( LB),   Salomón   Novoa   ( SN),   Karina   Villena  

( KV) y Juan Meléndez (JM), como se detalla en la figura 16. Para iniciar la ejecución del  

proyecto se empleará el aporte de los socios fundadores y la adquisici ón de un préstamo  

bancario, para obtener un flujo de efectivo de S/1,494,437.   

Etapa 1  –   Preparación: En esta etapa nos enfocaremos en definir las funciones y  

puestos claves, de igual manera revisar en SUNARP nombre, reserva de nombre,  

agenciamiento de recu rsos clave como financiamiento y convenios con proveedores de  

colmenas   de   buena   calidad.   El   tiempo   de   ejecución   de   esta   etapa   es   de   2   meses   y   3   semanas.   

Etapa 2 -   Desarrollo: Preparar el local y adquirimos la mercadería, así mismo  

establecer   mecanismos   de   control,   seguimiento;   el   personal   debe   ser   entrenado   en   ello   y   tener  

todos los recursos para realización de su trabajo. El tiempo de ejecución de esta eta pa es de 2  

meses y 1 semana.   

Etapa 3  –   Ventas: Una vez establecido a partir de julio 2024 se empezará a firmar  

contratos   con   clientes   para   separar   o   reservar   sus   colmenas.   El   tiempo   de   ejecución   de   esta  

etapa es de 2 meses y 1 semana.   
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Figura  17   

Cronograma   de   implementación   del   Proyecto.   
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Apéndice   A: Creación   del Perfil   del Usuario   y del   Mapa de  Valor   

  

Figura  18   

Trabajos   del   Cliente   y   Ranking   de   Trabajos   
  

Figura  19   

Frustraciones del cliente y Ranking de  Dolores   
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Figura  20   

Alegrías del Cliente y Ranking de  Alegrías   
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Apéndice B: Resultados  Encuestas   

  

Figura  21   

Pregunta:   ¿Contrataría   un   Nuevo   Proveedor?   
  

  

  

El   100 %   de   los   entrevistados   dijeron   que   optarían   por   un   nuevo   proveedor   y   que   sí   nos  

tomarían en cuenta como futuros proveedores.   

Figura  22   

Pregunta:   ¿Pagaría   S/   250.00   nuevos   soles   por   un   contrato   a   3   meses   de   una   Colmena  

Certificada?   

  

También   nos   confirmaron   que   el   84.4 %   pagarían   el   monto   de   S/.   250   por   un   contrato   de   3   

meses, ya que en la actualidad pagan alrededor de ese monto.   

b)   Hipótesis   sobre   la disposición   a   pagar por   el  producto/servicio   

  

El   96.9 %   de   los   encuestados   mencionó   que   no   existe   otras   alternativas   igual   de   eficientes  

que las colmenas para la polinización de cultivos.   
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Figura  23   

Pregunta:   ¿Existe   alternativas   igual   de   eficientes   a   las   colmenas   para   la   polinización   de   sus  

cultivos?   

  

  

Mencionaron   los   factores   más   importantes   al   momento   de   la   elección   de   un   proveedor,  

destacando: Calidad, precio y responsabilidad.   
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Figura  28   

Pregunta:   ¿Cuál   es   el   Precio   que   Paga   Actualmente   por   una   Colmena   por   3   meses   
  
  

  

  

  

Figura  29   

Pregunta:   ¿Su   demanda   de   Colmenas   está   Cubierta   sin   Problemas?   
  

  

  

  

Figura  30   

Pregunta:   ¿Contrataría   a   un   Nuevo   Proveedor   de   Colmenas   de   Buena   Calidad?   
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Apéndice  C   
  
  

  

  

Figura  31   

Tarjeta   de   Prueba   para   la   Factibilidad   del   Modelo   del   Negocio   
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Apéndice D: Comparación de Escenarios con  anyLogistix   
  
  

  

Figura  32   

Escenario   Neutro   anyLogistix   
  

  

:   

Figura  33   

Escenario Pesimista  anyLogistix   
  

  
  

  

Figura  34   

Escenario Optimista  anyLogistix   
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Apéndice   E:   Tarjeta   de   Prueba   para   la   Viabilidad   del   Negocio.   
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Apéndice F: Simulación de  Montecarlo   

  

  

Tabla   24   

Simulación de Montecarlo para el  VAN   
  

Años   0   1   2   3     4     5   

Flujo de caja  neto   - 3,272,881.30   873,617.35   1,299,149.57     1,434,843.33     1,584,272.82   4,931,972.92   

Promedio ponderado  capita   % 11.68   
    

Valor   Actual   Neto   ( VAN )   S/3,438,743   
  

  
Tasa   Interna   de   Retorno   TIR ) (   

  
38.14 %   

  

  
Período de retorno  ( ) años   

  
1.53   

  

Para   obtener   la   desviación   estándar   deben  
probarse   

VAN - Prom   VAN - DE   

  

varios  escenarios   
4,213,939   829,758   

  
Riesgo de  Pérdida   7.32 %   

( VAN   <   3,000,000)   

  



  



  



  



  



 


