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RESUMEN

Parada, José. 2006. Estudio de Factibilidad para la Comercializacion a Través de E-
Commerce de Bioplaguicidas Marca Zamorano en Honduras. Proyecto especial para optar
por el titulo de Ingeniero en Gestion de Agronegocios, Zamorano, Honduras. 47p.

El incremento en la conciencia de la gente de consumir alimentos mas saludables y
seguros ha exigido de los agricultores utilizar bioplaguicidas y abonos orgénicos en sus
cultivos. El laboratorio de Control Biolégico de Zamorano es una de las entidades que ha
prestado atencion a la necesidad de los agricultores de utilizar bioplaguicidas y los ha
comercializado con éxito a través de una agropecuaria local, sin embargo no se aprovecha
al maximo la capacidad de produccion del laboratorio, teniendo cerca de un 30% de
capacidad ociosa la cual podria ser aprovechada para incrementar las utilidades del
laboratorio e invertir en su expansion y/o produccién y comercializacién de otros
productos. El proposito de este estudio es medir la factibilidad de la inversion en un canal
de distribucion a través de Internet conocido como E-Commerce, mediante el cual los
agricultores de cualquier region del pais tengan acceso a la informacion sobre el uso de
los bioplaguicidas producidos por el laboratorio y puedan comprarlos directamente de
Zamorano, haciéndolo de forma facil, segura y desde el lugar que le sea méas conveniente;
efectuando los pagos con tarjeta de débito o crédito. En el estudio de mercado se
realizaron dos ensayos con la finalidad de obtener los datos mas significativos posibles.
En el primero se empled la técnica muestral de censo a 104 productores provista por la
Secretaria de Agricultura y Ganaderia (SAG), obteniendo un potencial de ventas de 891
unidades por afio. Para el segundo ensayo se utilizé el método de muestreo sistematico
utilizando una base de datos de la EDA, compuesta de 51 productores, encuestando 17 de
los mismos y obteniendo un 100% de renuencia a comprar los productos ofrecidos. En el
estudio técnico se determind que es necesario contratar los servicios de una compaiiia de
disefio de paginas web para la programacion del modulo de cobro por tarjeta de crédito
que tiene un costo de $2,225. Ademads, para el presente proyecto se determind un capital
de trabajo de $2,423.37. Los indicadores VAN con un resultado de $8,047.02 y TIR de
64% muestran la factibilidad del proyecto, lo que lo convierte en una alternativa confiable
para incrementar las utilidades del laboratorio. Llevando este proyecto a cabo le daria una
ventaja competitiva al laboratorio de Control Bioldgico de Zamorano y la primera entidad
en el territorio hondurefio en utilizar E-Commerce para este tipo de productos.

Palabras Clave: Bazam, Internet, Metazam, Verzam, Pazam, Trichozam, Web.

Rogelio Trabanino, M.Sc.
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1. INTRODUCCION

El desarrollo de tecnologia ha jugado un rol de gran importancia para los paises en su
crecimiento social, cultural y econdmico. Dentro de este ultimo, el 4rea de los negocios se
ve grandemente beneficiado por la tecnologia aplicada a la comunicacion e informacion.

El uso de Internet para este fin ha probado ser muy efectivo en la realizacion de
transacciones comerciales, acortando distancias, mejorando el servicio y ahorrando

tiempo y dinero.

El comercio electronico a través de Internet ha sido usado durante muchos afios y ha
mejorado desde sus inicios, haciendo las transacciones menos problematicas y mas
atractivas para los clientes. Es una alternativa al comercio convencional ya que puede ser
aplicada a la mayoria de negocios, expandiendo sus horizontes y sus servicios.

El Laboratorio de Control Bioldgico de Zamorano puede beneficiarse del Internet; mas
especificamente de e-commerce o comercio electronico, ofreciendo sus productos a una
mayor cantidad de clientes, haciendo una inversion de bajo costo e incrementando asi sus
utilidades mediante la adquisicién de nuevos clientes.

Actualmente, los clientes del Laboratorio de Control Biolégico de Zamorano se limitan en
su mayoria a los que se encuentran dentro de la cartera de clientes de una distribuidora
hondurefia, por lo que los productos no gozan de un buen posicionamiento en el mercado.
No obstante, esto es algo que también puede ser mejorado mediante el uso del comercio
electronico.

Debido a que nos encontramos en un entorno muy cambiante en el cual los lideres son
aquellos que enfrentan el cambio y lo utilizan para su beneficio, el comercio electronico
se vuelve una herramienta clave para este proposito, con el cual el Laboratorio de Control
Biologico de Zamorano puede volverse un lider en el mercado de bioplaguicidas en
Honduras y a su vez estar a la vanguardia de la tecnologia.

1.1 ANTECEDENTES

El comercio electrénico o “e-commerce” consiste principalmente de la distribucion,
compra, venta, mercadeo y servicio de productos a través de sistemas electronicos como
Internet y otras redes de computadoras.



El comercio electronico ha evolucionado en gran medida gracias al Internet. Muchas
compafiias se han valido de esta herramienta para poder comercializar sus productos de
una manera mas eficiente.

Hoy en dia el comercio electronico ofrece una forma fécil y segura para que los
consumidores ordenen productos. Las compaifiias deben ajustarse a los cambios en el
entorno y el comercio electrénico es una excelente herramienta para hacerlo. De esta
forma pueden competir y ofrecer un servicio de calidad a sus clientes, incluso dando un
incentivo para que estos regresen.

Ademas, el comercio electronico ayuda a la toma de decisiones, hace mas fécil el manejo
de estadisticas, control de inventario, reduce costos, facilita la retroalimentacion de los
clientes y sirve como sistema de informacién gerencial, por lo que en la actualidad no
deberian existir empresas que de alguna manera no hagan uso del mismo.

Internet y el comercio electronico estan acé para quedarse, las compaiiias pueden cambiar
y ajustarse a su entorno o quedarse atrds mientras otras toman la delantera en los negocios
valiéndose de esto, por lo que es importante no dejar a un lado aquellas alternativas para
incrementar las utilidades de un negocio.

1.2 DEFINICION DEL PROBLEMA

El Laboratorio de Control Bioldgico de Zamorano ha comercializado sus productos a
través de una distribuidora local y por ende se ve limitado a su comercializacion en
Honduras.

Debido a esto, el laboratorio se ve en la necesitad de buscar otras opciones para la
comercializaciéon de sus productos de forma que puedan alcanzar mejores niveles de
ventas e incrementar sus utilidades, una forma de lograr esto es a través del comercio en
linea.

El laboratorio enfrenta varios inconvenientes para alcanzar mayores utilidades, algunas de
ellas son:

e Desconocimiento 0 muy poca informacién sobre los productos para muchos
productores agricolas.

e Falta de comercializacion directa entre Zamorano y clientes interesados en este
tipo de productos.

e Acceso a un catdlogo de los productos ofrecidos por el Laboratorio de Control
Biolégico de Zamorano en la red.

1.3 IMPORTANCIA

El laboratorio de Control Biol6gico de Zamorano tiene una capacidad ociosa de 750
unidades mensuales. De poder comercializar una parte de estos bioplaguicidas, se
incrementaria la utilidad del laboratorio, diluyendo los costos fijos y llegando a clientes a



los que no puede alcanzar debido al canal de comercializacién que tiene actualmente. Se
evaluard e-commerce como una alternativa para incrementar las ventas, aprovechando que
no existe la comercializacion de este tipo de productos a través de Internet en el territorio
hondurefio.

1.4 JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

El laboratorio de Control Bioldégico de Zamorano necesita una alternativa para la
comercializacion y distribucién de sus productos ademas de la distribuidora con la que
cuenta actualmente. El laboratorio cuenta con la capacidad de produccion suficiente para
suplir una demanda de sus productos mayor a la que comercializa en la actualidad, por lo
que podria beneficiarse mucho del comercio electrdnico, siendo este una herramienta de
baja inversion.

Ademas, el laboratorio puede incrementar su cartera de clientes, atrayendo nuevos
clientes para los productos ofertados, haciendo que la compra de los mismos sea facil y
segura y facilitando su distribucidn para la comodidad de los compradores.

Zamorano cuenta con una pagina de Internet la cual facilitaria el implementar este tipo de
comercializacién. Hoy en dia no existen compafiias hondurefias que ofrezcan estos
productos, por lo que el Laboratorio de Control Bioldgico de Zamorano seria la primera
entidad en llevarlo a cabo, lo cual le daria una ventaja competitiva con respecto a los otros
productores de bioplaguicidas. Internet ha cambiado la cara de las comunicaciones y la
forma en la que los negocios son manejados. Para permanecer competitivos, un negocio
debe tomar las ventajas de su rapido crecimiento.

E-commerce representa para el laboratorio de Control Bioldgico de Zamorano y para la
misma institucién, una expansion de gran importancia, a través de la cual se estaran
mejorando los servicios ofrecidos y estableciendo las bases para que otros departamentos
en la institucion

1.5 ALCANCES DEL ESTUDIO

e A través de Internet y el comercio electronico, los clientes estaran mejor
informados sobre los productos del Laboratorio de Control Bioldgico de
Zamorano.

e Comunicacion directa con los clientes, a través de la cual pueden aclararse dudas
con respecto a los productos y obtener retroalimentacion acerca de los mismos.

e Convertir clientes potenciales en clientes reales.

1.6 LIMITANTES DEL ESTUDIO

e TFalta de capital para llevar a cabo un estudio mas profundo a fin de poder visitar a
todos los productores y tener una retroalimentaciéon mdas completa sobre sus
necesidades.



Estudio limitado a Honduras.

Dificultad para obtener una base de datos actualizada.

Desconocimiento parcial o total de los bioplaguicidas por parte de los productores.
Escasez de tecnologia y acceso a Internet en muchos sectores del pais.

1.7 OBJETIVOS

1.7.1

Objetivo General

Determinar la factibilidad para la comercializacién en linea de bioplaguicidas marca
Zamorano en Honduras.

1.7.2

Objetivos Especificos

Estudio de Mercado

1.7.3

1.7.4

1.7.5.

Caracterizar el mercado para los bioplaguicidas del Laboratorio de Control
Biolégico.

Determinar el mejor método de pago para efectuar las transacciones en linea.
Determinar el acceso a tecnologia de los productores para realizar las
transacciones.

Determinar el potencial de ventas de los bioplaguicidas.

Estudio Técnico
Implementar un canal de comercializacion a través de Internet en forma de pagina
web para el uso de e-commerce.

Estudio Financiero
Determinar la factibilidad y rentabilidad econdémica a través de un flujo de
efectivo a 5 afios a través de los siguientes indicadores econdmicos:

o Valor Actual Neto (VAN).

o Tasa Interna de Retorno (TIR).

o Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI).

o Relacion Beneficio/Costo.

Estudio Legal
Determinar los requerimientos legales para la comercializacion de bioplaguicidas.



2. REVISION DE LITERATURA

2.1 ESTUDIO DE MERCADO

La funcion de la investigacién de mercados consiste en suministrar informacion para la
toma de decisiones. Un gerente de mercadeo que no sabe como usar o evaluar la
investigacion de mercados es como un gerente general que no entiende el estado de
pérdidas y ganancias de la empresa. Ambos individuos estdn seriamente limitados en su
capacidad para desempefiar sus trabajos en forma (Kinnear, T.C. y Taylor, J.R. 1998).

El estudio de mercado tiene como objetivo analizar la demanda interna y/o externa para la
produccion resultante de la implementacion del proyecto y el funcionamiento del sistema
de comercializacion, flujos y margenes (Miragem, D. 1976).

2.1.1 Mercado.

En economia el mercado es cualquier conjunto de transacciones, acuerdos o intercambios
de bienes y servicios entre compradores y vendedores. En contraposicién con una simple
venta, el mercado implica el comercio regular y regulado, donde existe cierta competencia
entre los participantes (Wikipedia. 2006).

El mercado surge desde el momento en que se unen grupos de vendedores y compradores
(concurrencia), y permite que se articule el mecanismo de la oferta y demanda; de hecho,
mercado es también el lugar donde se compran y venden bienes (Wikipedia. 2006).

2.1.1.1 Demanda.

La demanda de un producto o servicio es el volumen total que compraria un grupo
definido de consumidores, en un 4rea geografica determinada, en un periodo de tiempo
determinado o definido, bajo un nivel y una mezcla de esfuerzo de mercadotecnia de la
industria definidos (Kotler, P. 1989).

2.1.1.2 Seleccion del mercado meta.
El mercado meta se compone de compradores que comparten necesidades o

caracteristicas que la empresa pueda atender. Explican que el mercado meta se define
después de conocer los perfiles de los segmentos analizados, bajo tres criterios que son: el



tamafio y crecimiento del segmento, el atractivo estructural del segmento, los objetivos y
Jos recursos de la empresa (Kotler, P. y Armstrong, G. 1996).

2.2 ESTUDIO TECNICO

2.2.1 Generalidades de los bioplaguicidas.
2.2.1.1 Introduccién.

Los bioplaguicidas son agentes de ocurrencia natural o sus derivados para el control de
plagas y enfermedades.El control biologico y el manejo integrado de plagas (MIP) se
fundamentan en principios ecologicos y observaciones sistematicas para reducir los dafios

de las plagas (insectos, patdgenos y malezas), sin provocar petjuicios ambientales ni
humanos (CATIE. 2001).

Sin duda, contar con bioplaguicidas debidamente formulados, inocuos para las personas,
de bajo costo y de calidad confiable, seria una gran oportunidad para los agricultores y
agricultoras del mundo entero. Su principal ventaja, aparte de los beneficios ambientales,
es que serian féciles de aplicar, por ejemplo con bombas de espalda empleadas
comunmente para atomizar los plaguicidas convencionales. Sin embargo, debe enfatizarse
que algunos bioplaguicidas son organismos vivos, por lo que requieren cuidados
especiales en su almacenamiento, manipulacion y uso, asi como la comprension de que su
efecto por lo general no es inmediato (CATIE. 2001).

El laboratorio de Control Bioldgico de Zamorano cuenta con cinco tipos de bioplaguicidas
que pueden ser comercializados a través de su pagina web. Actualmente el laboratorio
produce 2,250 unidades (bolsas) de 240 gramos de dichos bioplaguicidas y cuenta con una
capacidad de produccion total de 3,000 unidades. Cada uno de estos se describen a
continuacion:

2.2.1.2 Trichozam®.

Es un fungicida bioldgico preventivo cuyo ingrediente activo es el hongo micoparasitico
Trichoderma harzianum para el control de hongos fitopatdgenos causantes de
enfermedades del suelo. Acta colonizando las raices, contribuyendo a la proteccion de
las mismas y favoreciendo la absorcion de nutrientes. Se aplica en semillero y al
transplante a la base de las plantas por el sistema de riego o en aplicaciones tipo
“Drench”. Este producto controla los hongos Fusarium, Rhizoctonia y Pythium (Panfleto
Bioplaguicidas Zamorano, 2006).

2.2.1.3 Pazam®.
Es un nematicida bioldgico cuyo ingrediente activo es el hongo Paecilomyces lilacinus
para el control de nematodos. Actia parasitando huevos y larvas de juveniles de



nematodos y a la vez propicia el desarrollo radicular de las plantas (Panfleto Zamorano.
2006).

2.2.1.4 Metazam®, Bazam® y Verzam®.

Son Insecticidas biolégicos. Estan compuestos de hongos entomopatdgenos que infectan a
los insectos por contacto. Tienen una accién mecédnica y enzimatica. Causan destruccion
de los érganos internos y finalmente la muerte. Los insectos infectados presentan poco
movimiento, no se alimentan y al morir se momifican observando una capa algodonosa
que cubre todo su cuerpo. El efecto se observa en la plaga después de 10 dias de aplicado
el hongo (Panfleto Bioplaguicidas Zamorano, 2006).

El ingrediente activo de Metazam es Metarhizium anisopliae y controla los siguientes
insectos: pulgones (Aphis sp., Myzus sp.), barrenadores (Diatraea sp.), saltamontes
(Schistocerca sp.), salivazos (Prosapia sp., Aeneolamia sp.) y garrapatas (Boophilus
microplus) (Panfleto Bioplaguicidas Zamorano, 2006).

El ingrediente activo de Bazam es Beauveria bassiana y controla los siguientes insectos:
broca del café (Hypothenemus hampei), picudo del banano (Cosmopolitas sordidus),
cogollero (Spodoptera spp.) y dacaros (Tetranychus spp.) (Panfleto Bioplaguicidas
Zamorano, 2006).

2.2.2 Generalidades de e-commerce
2.2.2.1 E-commerce.

El Comercio Electronico, E-Commerce, Electronic Commerce, EC, e-commerce 0
ecommerce consiste principalmente en la distribucion, compra, venta, marketing y
suministro de informacion complementaria para productos o servicios a través de redes
informaticas como Internet u otras redes informaticas. La industria de la tecnologia de la
informacion podria verlo como una aplicacion informética dirigida a realizar
transacciones comerciales (Wikipedia. 2006).

Una definicion alternativa podria verse como la conduccion de comunicaciones de
negocios comerciales y su direccion a través de métodos electronicos como intercambio
electronico de datos y sistemas automaticos de recoleccion de datos (Wikipedia. 2006).

2.2.2.2 Desarrollo histérico de e-commerce.

El significado del término "comercio electronico" ha cambiado a lo largo del tiempo.
Originariamente, "comercio electrénico" significaba la facilitacion de transacciones
comerciales electronicamente, normalmente utilizando tecnologia como la Electronic
Data Interchange (EDI, presentada finales de los afios 70) para enviar electronicamente
documentos como pedidos de compra o facturas (Wikipedia. 2006).
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Mas tarde paso a incluir actividades mas precisamente denominadas “Comercio en la red”
_]a compra de bienes y servicios a través de la World Wide Web via servidores seguros
(I-ITTPS, un protocolo' de servidor especial que encripta la realizacién confidencial de
pedidos para la proteccion de los consumidores y los datos de la organizacion) con tarjetas
de compra electrénica y con servicios de pago electréonico como autorizaciones para
tarjeta de crédito (Wikipedia. 2006).

2.3 ESTUDIO FINANCIERO

La preparacion y evaluacion de proyectos tienen como finalidad reunir, crear y analizar de
manera sistemética un conjunto de antecedentes econdmicos que permitan juzgar en
forma cualitativa y cuantitativa las ventajas y desventajas de asignar recursos de una
determinada actividad (Sapag, N. y Sapag, R. 2000).



3. MATERIALES Y METODOS

3.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado se llevd a cabo para determinar si el potencial de ventas es
suficiente en la regiéon de Honduras para la comercializacion de bioplaguicidas de
Zamorano a través de Internet. Para la realizacion de este estudio se consideraron la
determinacion del mercado objetivo, analisis de la demanda y el potencial de ventas.

3.1.1 Diseiio de la investigacién.

Se llevo a cabo una investigacion descriptiva concluyente. La fuente primaria de la
informacion se obtuvo a través de encuestas realizadas a productores que sean posibles
compradores. La encuesta utilizada estd compuesta de 14 preguntas que indagan acerca
del conocimiento de los productores sobre bioplaguicidas. Se incluyeron preguntas para
medir el interés de los productores en comprar los productos del laboratorio de control
biologico. La fuente secundaria de informacion se obtuvo a través de datos obtenidos del
mismo laboratorio en referencia a los clientes que tienen actualmente y coémo se estd
llegando a ellos.

3.1.2 Fuentes de datos

Con el propdsito de obtener los datos mas significativos posibles, se consulté al
departamento de Agronegocios de la SAG (Secretaria de Agricultura y Ganaderia) de
Honduras para obtener una base de datos y poder determinar una muestra del total de
productores agricolas, obteniendo asi el nimero de teléfono de los mismos ya que la
encuesta debia ser hecha de esta forma. Esta base de datos fue utilizada en el primer
ensayo del estudio, realizando la encuesta por teléfono a todos los productores en la base
de datos. Desafortunadamente hubo un numero significativo de personas que no
contestaron la encuesta debido a que los numeros de teléfono en la base de datos no estan
actualizados, por lo que los numeros son utilizados por otras personas o estan fuera de
servicio. Esto llevo a realizar un segundo ensayo, en el cual se utiliz6 el método
sistematico de muestreo utilizando una base de datos provista por la EDA, compuesta de
51 productores. Se decidi6 llevar a cabo 17 encuestas (lo cual representa un tercio del
universo) para que fuera representativo. Se dividié el total de los productores entre el
numero de encuestas a realizar con lo que se obtuvo un intervalo con valor a 3, es decir se
encuest6 cada tercer productor en la lista. Se utilizé la misma encuesta para obtener datos
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de los productores y para determinar si los productores estarian anuentes a comprar los
bioplaguicidas del laboratorio de Control Bioldgico de Zamorano, el acceso a tecnologia y
otros factores importantes para llevar a cabo el estudio financiero. La encuesta utilizada se
compone de preguntas cerradas y abiertas. Estas ultimas se hicieron con el propésito de
profundizar mas en las respuestas de los productores y obtener informacion mas detallada.

3.1.3 Seleccion de la muestra.

Se obtuvo una base de datos de la Secretaria de Agricultura y Ganaderia (SAG) de
Honduras. Para esto se habl6 con la Ing. Dania Vaca del departamento de Agronegocios
de la SAG. Debido a que la base de datos comprende 104 productores, se decidié hacer un
censo a fin de obtener los datos mas significativos, de este nimero, solo se pudo encuestar
21 productores por diferentes razones explicadas en los resultados. Los costos para
realizar visitas a este nimero de productores es muy alto, por lo que la encuesta se disefio
de tal forma que pudiera ser hecha por teléfono.

3.1.4 Caracterizacion de la demanda.

Se elabord una pregunta especifica en la encuesta (pregunta niimero 8 ;Estaria dispuesto a
comprarlos a través de Internet?) que determind si las personas encuestadas estarian
dispuestas comprar los bioplaguicidas a través de e-commerce. Esta pregunta a su vez se
formuld para indagar sobre el porqué lo haria o no, a fin de caracterizar el mercado.

3.1.5 Determinacion del método mas apropiado de pago.

Tomando en cuenta métodos de pago a distancia, los tnicos medios posibles para realizar
pagos a través de Internet serian tarjetas de crédito/débito, giro bancario o cheque
personal por lo que se evaluaron cada uno de estos métodos de pago, considerando las
ventajas y desventajas de cada uno, asi como también los problemas que pueden tenerse a
fin de hacer la experiencia del cliente lo més comoda posible.

3.1.6 Potencial de ventas.

El potencial de ventas fue calculado con los datos obtenidos del primer ensayo, ya que fue
el unico en el que se obtuvo un pequefio porcentaje de anuencia a comprar los
bioplaguicidas a través de e-commerce. Debido a que el potencial de ventas se enfoca
Unicamente en aquellos productores que pueden ser posibles compradores, ya que no
todos tienen acceso a Internet y/o tarjeta de débito/crédito, se elaboraron preguntas para
determinar si los encuestados tenian acceso a estos. Las preguntas hechas incluian si
estarian dispuestos a comprar a través de Internet y las razones por las cuales lo harian o
no lo harian, cudl seria el producto en el que estarian interesados, y la cantidad que
estarian dispuestos a comprar del mismo midiendo asi intencién, cantidad y frecuencia de
compra para cada uno de los productos del laboratorio de Control Biolégico.
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32 ESTUDIO TECNICO

Se desarrolld una pagina web a través de la cual se han de comercializar los
bioplaguicidas. Para la creacién de la pagina se utilizaron distintos programas de las
compaififas Macromedia. Estos son:

e Dreamweaver. Este programa se utiliz6 para el disefio de la pagina, ya que permite
hacerlo sin conocimiento de codificacion o programacion de protocolos de
Internet.

e Fireworks. El programa se utilizé para la edicién de fotografias en la pagina.

e Flash. Utilizado para crear animacidn que sea atractiva para el cliente.

Ademas de la creacion de la pagina web, se investigd sobre requisitos para la
implementacién del médulo de cobros a través de tarjeta de crédito/débito y la forma en la
que este debe funcionar dentro de la pagina.

También se investigd sobre el espacio dentro de la pagina de Zamorano, los costos de
envio y la forma y periodo de cobro por las transacciones.

3.3 ESTUDIO FINANCIERO

Los datos obtenidos de la encuesta y el laboratorio fueron utilizados para elaborar un flujo
de efectivo. Para esto se tomaron en cuenta el potencial de ventas, la informacion de los
costos obtenidos del laboratorio, la cotizacion de la pagina provista por Icomstech y los
costos de envio del courier. Al flujo se le agregd una tasa inflacionaria de 2.5% de
inflacién por afio.

3.3.1 Ingresos.

Esto se obtuvo del potencial de ventas, multiplicando el total de unidades que los
encuestados expresaron que estarian dispuestos a comprar y multiplicandolo por el precio
unitario al cual seran comercializados los productos.

3.3.2 Costos fijos.

Para el calculo de los costos fijos del laboratorio, se realizo la sumatoria de la mano de
obra, la cuota y la cuota fija del laboratorio por gastos administrativos, conformado por
todos aquellos que se mantienen constantes independientemente de la cantidad producida,
como luz eléctrica y maquinaria.
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3.3.3 Costos variables.

Los costos variables del laboratorio fueron calculados tomando en cuenta todos aquellos
insumos en los que se invierten que estan ligados al nimero de unidades extra producidas
para la comercializacion a través de e-commerce. Estos incluyen: el empaque, etiquetas, el
panfleto informativo y los costos por transaccion.

3.3.4 Inversion

El célculo de la inversion se obtuvo de la cotizacion provista por la compaiiia de disefio de
paginas web Icomstech mas el capital de trabajo. Para el calculo del capital de trabajo se
utilizé un periodo de desfase de 65, es decir el tiempo durante el cual el laboratorio
incurre en costos de produccion antes de percibir ingresos, dentro de los cuales se incluye
el periodo de tiempo méximo que una compafiia utilizaria para programar el mddulo
provisto por el banco para los cobros (60 dias) mas 5 dias después de efectuado el pago en
linea por el cliente y el dinero pueda ser cobrado por Zamorano.

3.3.5 Calculo de los indicadores

Valor actual neto (VAN). Se utiliz6é un flujo de efectivo a 5 afios elaborado a partir de
los célculos hechos de costos e ingresos por afio para el proyecto y llevando el resultado
de cada afio a valor presente utilizando la formula NPV en el programa Excel, con una
tasa de descuento de 10%, la cual es estandar para todos los proyectos en dodlares de
Zamorano.

Tasa interna de retorno (TIR). Para el calculo de la TIR, se utiliz6 el mismo flujo de
efectivo mencionado, utilizando la féormula IRR en el programa Excel de los mismos
saldos anuales mencionados para el calculo del VAN.

Periodo de recuperacion (PR). El periodo de recuperacion se obtuvo restando el saldo
neto de efectivo del primer afio reflejado en el flujo de efectivo, de la inversién, lo cual
equivale a un afio y su diferencial es luego dividido entre el resultado de la division del
saldo neto de efectivo del segundo afio entre 12 y este resultado entre 100 para sacarlo en
porcentaje.

Relacion costo beneficio (RCB). La relacion costo/beneficio fue obtenida de la sumatoria
de los ingresos anuales llevados a valor presente entre la sumatoria de los egresos anuales
también llevados a valor presente.
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34 ESTUDIO LEGAL DEL PROYECTO

Para el estudio solo debieron investigarse los registros sanitarios de cada producto ya que
Zamorano ya se encuentra registrada como una institucion sin fines de lucro pero capaz de
comercializar sus productos con fines educativos.
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4. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1 ESTUDIO DE MERCADO

4.1.1 Caracterizacion del mercado.

De acuerdo con los resultados con las preguntas 7 y 8 de la encuesta para el primer
ensayo, se determiné que las personas que estarian dispuestas a comprar los
bioplaguicidas a través de Internet son aquellas a las que les parece un método comodo
para obtener estos productos y que tienen un ingreso mensual por encima del promedio de
los rangos citados en la pregunta 14 de la encuesta. Debido a que la misma encuesta fue
utilizada para el segundo ensayo, estas mismas preguntas fueron utilizadas para
caracterizar el mercado; desafortunadamente ninguno de los encuestados mostrd interés
en comprar los bioplaguicidas, por lo que no fue posible hacerlo.

4.1.2 Determinacion de la forma mas efectiva de pago.

Se determiné que la mejor forma de pago es a través de tarjeta de crédito/débito ya que la
unica entidad financiera que emite giros bancarios es CitiBank, la cual no cuenta con
sucursales en todo el pais. Ademas, al igual que el cheque personal, debe ser enviado a
través de correspondencia convencional, lo que da lugar a inconvenientes, debido a
pérdidas de la misma. También puede darse lugar a pérdidas de los documentos. En el
caso del cheque también pueden darse casos en los que el cliente carezca de fondos, lo

que dificulta el proceso de venta, por lo que se descalificaron como formas de pago
efectivas.

4.1.3 Resultados de la encuesta para el primer ensayo: Censo a productores segin
base de datos de la SAG.

De las 21 personas encuestadas en el primer ensayo, el cual se refiere al censo, se
determiné que 5 personas estarian dispuestas a comprar los bioplaguicidas a través de
Internet a un precio de $20 por unidad. Los resultados de cada una de las preguntas se
muestran a continuacion.

Pregunta 1. (Conoce usted sobre el uso de los bioplaguicidas?
Bsta pregunta cerrada dicotémica se elabord para determinar el conocimiento de los

€ncuestados sobre el uso de los bioplaguicidas. Los resultados se muestran en el grafico a
continuacion,
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Grafico 1. Porcentaje de personas encuestadas que conocen sobre el uso de
bioplaguicidas en el primer ensayo.

No
29%

W Si
B No

De acuerdo a la primera pregunta, un 71% de los productores encuestados conocen sobre
los bioplaguicidas. Es un pequefio porcentaje (29%) los que no lo conocen.

Pregunta 2. ;Usa usted bioplaguicidas para sus cultivos?
La segunda pregunta mide el porcentaje de personas que actualmente utilizan
bioplaguicidas para sus cultivos. El grafico 2 muestra estos porcentajes.

Grafico 2. Porcentaje de personas encuestadas que utilizan bioplaguicidas en el primer
ensayo.
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En esta pregunta podemos ver que de los productores encuestados que contestaron que
conocen sobre los bioplaguicidas, unicamente el 24% afirm¢ utilizarlos. El otro 76%
utiliza productos quimicos.

Pregunta 3. Si su respuesta a la pregunta anterior fue no, jpor qué?

El grafico 3 muestra el porcentaje de aquellas personas que no utilizan bioplaguicidas. Se
dieron opciones a los encuestados que fueron: precio alto, falta de disponibilidad, no
conoce ¢ la existencia del producto y otros. Para esta ultima, el encuestado tuvo la opcion
de contestar de forma abierta.

Grafico 3. Razones por las que las personas encuestadas no utilizan bioplaguicidas en el
primer ensayo.

b) Falta de
disponibilidad
13%

a) Precio alto
0%

¥ a) Precio alto

B b) Falta de
disponibilidad

existencia del producto

5 No conoce i d)Otro.
de la existencia

49% del producto

38%

De los productores que contestaron que no utilizan bioplaguicidas, se obtuvo un resultado
de un 38% para aquellos que no conocen sobre la existencia del producto, un 50% tenia
otras razones, un 12% dijo que era por falta de disponibilidad y el precio no jugd ningin
papel en la decisién, con un 0%. Las otras razones que expresaron las personas
encuestadas son las siguientes.

e Se contrata el servicio.
e Costumbre/Tradicion
e Compran quimicos

Pregunta 4. ;Conoce usted sobre los bioplaguicidas que ofrece Zamorano?
El grafico nimero 4 muestra el porcentaje de personas encuestadas que conoce los
bioplaguicidas del laboratorio de control bioldgico de Zamorano.



17

Grafico 4. Porcentaje de personas encuestadas que conocen los bioplaguicidas Zamorano
para el primer ensayo.
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De las personas que conocen acerca de los bioplaguicidas, un 57% no los conoce,
mientras que unicamente un 43% sabe sobre ellos o los ha escuchado. Esta pregunta tiene
dos partes. La segunda parte pregunta sobre cudles son los bioplaguicidas que conoce. Los
resultados son los siguientes se muestran en el grafico nimero 5.

Grifico 5. Porcentaje por producto que conocen las personas encuestadas para el primer
ensayo.
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Acé podemos ver determinado el porcentaje por producto que conocen las personas de los
pioplaguicidas de Zamorano. Estos son 50% para Trichozam, 17% Metazam, 17%
Bazam, 11% Verzam y unicamente un 5% Pazam.

Pregunta 5. ;Hace compras actualmente por Internet?
Los resultados muestran que muy pocos de los encuestados hacen compras por Internet.
Esto puede verse en el grafico namero 6.

Grifico 6. Porcentaje de productores que compran actualmente por Internet para el
primer ensayo.
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Esta pregunta busca conocer si los productores compran actualmente productos a través
de Internet, obteniendo un resultado de personas que lo hacen, siendo de 14%. Un 86%
expresd que no lo hace. Esta pregunta también esta compuesta de dos partes. La segunda
parte busca conocer por qué no lo hacen. Los resultados son los siguientes:

No tiene la necesidad.

Por el tipo de negociacion.

No hay acceso.

No le gusta usar tarjeta de crédito.

No sabia que se pudiera hacer.

Debido a que no tiene tiempo por solo estar en el trabajo.

Pregunta 6. Si su respuesta a la pregunta anterior es si, ;Qué tipo de preguntas compra?

Esta pregunta tiene el objetivo de conocer sobre lo que las personas que dijeron hacer
compras por Internet estdn comprando actualmente. Los articulos que compran son los
siguientes:
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e (Camaras.
e Ropa.
e Ron.

Pregunta 7. ;Estaria usted dispuesto a comprar bioplaguicidas a un precio de $20 por 240
gramos?

Esta pregunta determina el porcentaje de personas que estdn dispuestas a adquirir los
bioplaguicidas. Los resultados son esenciales para el célculo de la demanda, y sus
resultados se muestran en el grafico ntimero 7.

Grafico 7. Anuencia de los encuestados a comprar los bioplaguicidas Zamorano en el
primer ensayo.
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Los resultados muestran un porcentaje alto de 57% de productores anuentes a comprarlos
y un 43% que no estan dispuestos a comprarlos. Siempre se incluyd la pregunta del
porqué no estarian dispuestos a hacerlo. Las respuestas obtenidas fueron las siguientes:

e Precio alto.

e El precio de sus cultivos ha caido y no estan en la capacidad de hacerlo.

e Tendrian que visitarlo y darle muestras e instrucciones para conocer sobre el
producto.

e No los necesita.

e Por costumbre.

Pregunta 8. ;Estaria dispuesto a comprarlos a través de Internet?
Los resultados de esta pregunta se muestran en el grafico numero 8 y nos indican el
porcentaje de personas anuentes a comprar los bioplaguicidas a través de Internet.
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Griafico 8. Anuencia de los productores a comprar los bioplaguicidas a través de Internet
en el primer ensayo.
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Como puede verse, solamente un 24% esta dispuesto a hacerlo a través de Internet. Un
76% contestd que no lo haria. Las razones para cada una de las respuestas se muestran a
continuacion:

Razones por las que no:

Tiempo tardado.

No le gusta usar tarjetas de crédito.

Se contrata el servicio.

Contrato con Standard Fruit Company.

Por inseguridad en la compra.

Por la forma en la que el departamento de compras se maneja.
Tienen un proveedor fijo.

Porque no se puede negociar.

No lo necesita.

Razones por las que si:

e Por comodidad.
e Tiempo rapido.
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Pregunta 9. De los siguientes bioplaguicidas que ofrece Zamorano, jen cudl estaria
interesado?

La pregunta 9 ofrecia como opciones para los encuestados los bioplaguicidas, siendo
estos: Verzam, Trichozam, Metazam, Bazam y Pazam. Los resultados del interés de los
productores se muestran en el grafico 9.

Grifico 9. Porcentaje por producto que los encuestados estan dispuestos a comprar en el
primer ensayo.
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Esta pregunta es esencial para efectos de decision gerencial. Los resultados obtenidos
fueron de 42% para Trichozam, Bazam y Verzam con 16% cada uno, Metazam con 6% y
por ultimo Pazam con un 0%

Los resultados de las preguntas 10, 11 y 12 se realizaron para determinar el potencial de
ventas de los productos. Las preguntas son las siguientes:

Pregunta 10. ;Cuanto estaria dispuesto a adquirir de este producto?
Pregunta 11. ;En qué épocas del afio usaria usted estos productos?
Pregunta 12. ;Cada cuanto estaria dispuesto a adquirir este producto?

Los resultados de estas preguntas se resumen en el cuadro 1.
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Cuadro 1. Potencial de ventas total de los bioplaguicidas Zamorano segun productores
encuestados en el primer ensayo.

Potencial de ventas
Productor producto cantidad frecuencia cantidad anual
S S et s

Trichozam

Trichozam cada 3 meses en verano

Trichozam 1 vez al afio

Mlihg. Orlando Izaguirre Verzam 125 1 vez al afio 125
Ing. Orlando Izaguirre Trichozam 125 1 vez al afio 125
Ing. Orlando Izaguirre Metazam 125 1 vez al afio 125
Ing. Orlando Izaguirre Bazam 125 1 vez al afio 125
Ing. Roberto Martinez Trichozam 1 vez al mes 480
Ing. Roberto Martinez Bazam 1 vez al mes 480
Milton Toledo Trichozam 1 vez al mes 240
Samuel Owen Trichozam

1 vez al afio

Samuel Owen

En la tabla puede verse que si hay demanda para este tipo de productos, sin embargo se
han marcado aquellos que estan dispuestos a hacerlo a través de e-commerce para efectos
de potencial de ventas en este canal de comercializacion.

Pregunta 13. ;En qué rango de ingresos se encuentra usted?

El grafico 10 muestra los porcentajes por rangos en los que se encuentran los productores.
Las opciones fueron: a) 6000-8000L, b) 8000-10000L, c¢) 10001-12000L, d) 12001-14000
y €) mayor a 14000L.

Grifico 10. Nivel de ingresos de los productores en el primer ensayo.
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Puede observarse que en su gran mayoria, los ingresos de los mismos estan por encima de
los 14,000 lempiras, con un 81%. Se obtuvo un 9% para el rango de 6000-8000 L, 5%
para 12001-14000 L, 5% para 1001-12000 L y 0% para el rango de 8001-10000 L.

Pregunta 14. Género.
Los resultados de la pregunta 14 muestran el porcentaje de las personas encuestadas que

son de sexo masculino o femenino. Estos resultados se muestran en el grafico 11.

Grafico 11. Género de los productores en el primer ensayo.
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De esta pregunta se obtuvo un 100% de los productores con género masculino.

4.1.4 Resultados de la encuesta para el segundo ensayo: Método de muestreo
sistematico aplicado a la base de datos de la EDA.

Para el segundo ensayo se encuestaron 17 personas de las cuales la renuencia a comprar
los bioplaguicidas fue de un 100%. Los resultados por pregunta se muestran a
continuacion.

Pregunta 1. ;Conoce usted el uso de los bioplaguicidas?

En el segundo ensayo se encontrd un mayor porcentaje de personas que desconocen el uso
de los bioplaguicidas. Muchas de las personas afirmaron no haberlos escuchado nunca.
Los porcentajes se muestran en el grafico 12.
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Grafico 12. Conocimiento del uso de bioplaguicidas para el segundo ensayo.
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Puede verse un porcentaje alto de personas que desconocen el uso de bioplaguicidas.
Unicamente 3 personas (18%) conocen sobre el uso de los mismos.

Pregunta 2. ;Usa usted bioplaguicidas para sus cultivos?
De las 3 personas que afirmaron conocer sobre el uso de los bioplaguicidas, dos de ellas

respondieron que si los utilizan. Esto se ve expresado en porcentaje en el grafico 13.

Grafico 13. Porcentaje de personas que usan bioplaguicidas para el segundo ensayo.
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Pregunta 3. Si su respuesta a la pregunta anterior fue no, jpor qué?

En esta pregunta el 80% de los encuestados expresaron que la razon es que desconocen de
la existencia del producto. El otro 20% eligi6 la opcién “otros” como respuesta. Se obtuvo
un 0% para las otras opciones. Esto puede verse en el grafico 14.

Grifico 14. Razones por las que no utiliza bioplaguicidas para el segundo ensayo.
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Pregunta 4. ;Conoce usted sobre los bioplaguicidas Zamorano?
En esta pregunta el 100% de los encuestados expresé no tener conocimiento de dichos
productos.

Pregunta 5. ;Hace compras usted actualmente por Internet?
Solamente una persona contesté de forma positiva esta pregunta. El resto no efectua
compras a través de Internet. Esto se muestra expresado en porcentaje en el grafico 15.

Grafico 15. Porcentaje de personas que hacen compras actualmente por Internet para el
segundo ensayo.
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Pregunta 6. Si su respuesta a la pregunta anterior es si, /qué tipo de productos compra?
La persona que contestdé que si compra productos por Internet afirmé comprar ropa y
carteras.

Pregunta 7. ;Estaria usted dispuesto a comprar bioplaguicidas a un precio de $20 por 240
gramos?

El 100% de los encuestados contest a esta pregunta de forma negativa. Dentro de las
razones por las cuales no lo harian expresaron que no conocen el producto, que no lo
necesitan, que ya tienen un proveedor y que son asesorados por alguien para hacerlo. El
sefior Lorenzo Toruel expresd6 que no los compraria porque compra el bioplaguicida
Espintor para su cultivo de repollo.

Pregunta 8. ;Estaria dispuesto a comprarlos a través de Internet?

Una vez mas se obtuvo un 100% de renuencia a adquirir los productos debido a que esta
pregunta esta directamente relacionada con la anterior. Ademas de las razones anteriores,
también agregaron el hecho de estar en una aldea y en muchos casos no tener acceso a
Internet.

Pregunta 9. De los siguientes bioplaguicidas que ofrece Zamorano, jen cudl estaria
interesado?

Esta pregunta también estd ligada a la numero 7, por lo que al haber renuencia en la
misma, la gente no mostr6é ningun interés en los bioplaguicidas de Zamorano, obteniendo
un 0% de interés para los 5 productos. '

Preguntas 10, 11y 12

Al igual que en el primer ensayo, las preguntas 10, 11 y 12 serian utilizadas a fin de tener
datos para realizar un flujo de efectivo. En el caso de este ensayo, se usarian los datos
para cuantificar la demanda. Sin embargo, no fue posible medir la intencion, cantidad, ni
frecuencia de compra debido a que ninguno expres6 interés en los bioplaguicidas.

Pregunta 13. ;En qué rango de ingresos mensuales se encuentra usted?

A diferencia del primer ensayo, hubo una mejor distribucién en los rangos de ingresos
mensuales y no fue en su mayoria mayor a los 14,000 L. En el grafico 16 puede verse los
porcentajes correspondientes a cada rango.

Grifico 16. Nivel de ingresos de los productores en el segundo ensayo.

a) 6000-8000 L
35%

e) mayor a M a) 6000-8000 L

14000 L -
b) 8001-10000 L

35% )

# c) 10001-12000 L

= d) 12001-14000 L

# e) mayor a 14000
1

b) 8001-10000 L
6%
c) 10001-12000
L
12%

d) 12001-14000
L=
12% .

———




21

4.1.5 Potencial de ventas especifico para e-commerce.

Las preguntas 10, 11 y 12 del primer ensayo se hicieron para determinar el potencial de
ventas. Sin embargo, a pesar de hay un numero dado de productores interesados en los
bioplaguicidas, aquellos que estan dispuestos a hacerlo a través de Internet representan un
nimero menor y fueron los Unicos tomados en cuenta para el estudio. El cdlculo se
presenta a continuacion.

Cuadro 2. Potencial de ventas especifico para e-commerce.

Potencial de ventas a través de e-commerce

Productor producto cantidad frecuencia cantidad anual en unidades
Juan José Alvarenga Trichozam 60 cada 3 meses 240
Noé Pefia Metazam 30 1 vez al mes 360
Virgilio Espinoza Trichozam 20 1 vez al mes 240
José Virgilio Espinoza Verzam 20 1 vez al afo 20
Ing. Mejia de Argelia Tabacos Verzam 10 1 vez al afo 10
Elias Dominguez Bazam/Metazam 21 1 vez al afo 21
Total anual 891

Los resultados muestran un total de ventas anuales a través de e-commerce de 891
unidades de 240 gramos/unidad.

4.2 ESTUDIO TECNICO

4.2.1 Creacion de la pagina web

Se cre6 una interfase de usuario para los clientes en la cual se incluyd informacion sobre
los bioplaguicidas ofrecidos por el laboratorio de Control Biolégico de Zamorano a fin de
poder informarse sobre las propiedades de cada uno de los bioplaguicidas y sepan elegir
cual es el que mas les conviene de acuerdo al cultivo y tipo de plagas, las 24 horas del dia
y los 365 dias del afio. La pagina sera anexada a la pagina actual de Zamorano creando un
vinculo a dichos productos. La interfase incluird un carrito de compras virtual que
registrara la cantidad de productos que el cliente decida comprar. Este carrito de compras
virtual también calculara el total a pagar. La pagina también reportara el nimero de “hits”
o visitas hechas a la pagina que puede ser utilizado para decisiones gerenciales. En la
figura 1 puede verse la pagina inicial propuesta para este estudio. Sin embargo un disefio
basico de la pagina es incluido en los servicios prestados por la compafiia Icomstech, el
cual también podria utilizarse dandoles especificaciones sobre colores y la forma en la
que deberia estar distribuido el contenido.
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4.1.5 Potencial de ventas especifico para e-commerce.

Las preguntas 10, 11 y 12 del primer ensayo se hicieron para determinar el potencial de
ventas. Sin embargo, a pesar de hay un nimero dado de productores interesados en los
bioplaguicidas, aquellos que estan dispuestos a hacerlo a través de Internet representan un
numero menor y fueron los Unicos tomados en cuenta para el estudio. El célculo se
presenta a continuacion.

Cuadro 2. Potencial de ventas especifico para e-commerce.

Potencial de ventas a través de e-commerce

Productor producto cantidad frecuencia cantidad anual en unidades
Juan José Alvarenga Trichozam 60 cada 3 meses 240
Noé Pefia Metazam 30 1 vez al mes 360
Virgilio Espinoza Trichozam 20 1 vez al mes 240
José Virgilio Espinoza Verzam 20 1 vez al afio 20
Ing. Mejia de Argelia Tabacos Verzam 10 1 vez al afio 10
Elias Dominguez Bazam/Metazam 21 1 vez al afio 21
Total anual 891

Los resultados muestran un total de ventas anuales a través de e-commerce de 891
unidades de 240 gramos/unidad.

4.2 ESTUDIO TECNICO

4.2.1 Creacion de la pagina web

Se cre6 una interfase de usuario para los clientes en la cual se incluyd informacion sobre
los bioplaguicidas ofrecidos por el laboratorio de Control Bioldgico de Zamorano a fin de
poder informarse sobre las propiedades de cada uno de los bioplaguicidas y sepan elegir
cudl es el que mas les conviene de acuerdo al cultivo y tipo de plagas, las 24 horas del dia
y los 365 dias del afio. La pagina sera anexada a la pagina actual de Zamorano creando un
vinculo a dichos productos. La interfase incluird un carrito de compras virtual que
registrara la cantidad de productos que el cliente decida comprar. Este carrito de compras
virtual también calculara el total a pagar. La pagina también reportara el nimero de “hits”
o visitas hechas a la pagina que puede ser utilizado para decisiones gerenciales. En la
figura 1 puede verse la pagina inicial propuesta para este estudio. Sin embargo un disefio
basico de la pagina es incluido en los servicios prestados por la compafiia Icomstech, el
cual también podria utilizarse dandoles especificaciones sobre colores y la forma en la
que deberia estar distribuido el contenido.
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Figura 1. Pagina de interfase inicial del sitio web para la comercializacion de los
bioplaguicidas.
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En la pagina de interfase inicial para el cliente, este puede acceder cada uno de los
productos e incluso bajar el panfleto en para obtener informacion detallada de cada uno de
los productos. El URL (direcciéon de la pagina) provisto por el departamento de
comunicaciones de Zamorano es:

http://www.zamorano.edu/varios/bioplaguicidas/index.html

Ademads, se puede acceder a este sitio a través de la pagina web de Zamorano desde
www.zamorano.edu, enlaces de interés, bioplaguicidas.

4.2.2 Implementacion de médulo para cobros por tarjeta de crédito/débito.

Zamorano ya cuenta con sistema de cobros para tarjeta de crédito o débito. Este sistema
de cobro se llama POS y es un dispositivo electronico de facil manejo y operacion que
solicita autorizacién en linea de tarjetas bancarias que solo necesita una linea telefonica y
un contacto eléctrico para operar. Zamorano ya cuenta con este servicio por parte el
Banco de América Central, sin embargo, siempre exige el cumplimento de ciertos
requisitos (no todos) para la implementacion del servicio a través de Internet. Se contactd
al Sr. Fredi Mercedes Aguila del Banco de América Central, el requisito de una garantia
no es necesario ya que Zamorano ya esta afiliado, por lo que se utilizaria la misma razén
social.
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4.2.2.1 Requisitos del Banco de América Central para la obtencién del médulo para
cobros por tarjeta de crédito/débito.

e Contrato Mall Credomatic/Lets Go/ E-commerce. Este contrato no es requerido
debido a que Zamorano ya cuenta con el sistema POS.

e Contrato Sucursal Electrénica. Tampoco es requerido por la misma razon.

e Incorporar logos de las marcas de tarjetas aceptadas por Credomatic en la pagina.
En este caso se debe hacer alusion a las tarjetas VISA y Mastercard.

e Politicas de envio de productos al cliente. A ser determinadas por el laboratorio
una vez se implemente el servicio.

e Politicas de devolucion. A ser determinadas por el laboratorio una vez se
implemente el servicio.

e Listado de precios que se venderan en la pagina. Estos apareceran junto con la
descripcion de los productos.

e Certificacion de la pagina en el sistema SSL 128 bits. Este es un sistema disefiado
por Netscape Communications Corporation. SSL (Secure Socket Layer)
proporciona servicios de seguridad cifrando los datos intercambiados entre el
servidor y el cliente con un algoritmo simétrico. Cuando el cliente pide al servidor
seguro una comunicacion segura, el servidor abre un puerto cifrado, gestionado
por el protocolo SSL. Record. El software automaticamente genera una clave de
sesion para cifrar los datos que van y vienen del servidor seguro. Se genera una
clave de sesion distinta para cada transaccion, lo cual permite que aunque sea
descifrada por un atacante en una transaccion dada, no sirva para descifrar futuras
transacciones. Zamorano no cuenta actualmente con un certificado SSL para su
pagina web, sin embargo en la actualidad existen muchos proveedores de este tipo
de servicio a precios muy bajos de $2.99 al mes. A través de este certificado, el
cliente puede ingresar los sus datos personales y de tarjeta de crédito/débito de
forma segura. Los datos a obtener del cliente son:

= Nombre.
=  Direccién donde recibe el estado de cuenta de la tarjeta de
crédito/débito.

= Direccién donde los productos deben ser enviados.
= Numero de teléfono.
= Numero de tarjeta de crédito/débito.

e Constancia o contrato con el proveedor de servicios courier. Esta constancia
debera ser solicitada al Sr. Francisco Funes, Gerente de Operaciones de Expreco al
momento de tramitar el servicio con el banco.

e Referencia del proveedor de los productos o servicios a venderse en linea (no
aplica para Mall Credomatic y Lets Go).

e (Qarantia.

Firma del Addendum de Garantia de Facturacion.
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4.2.2.2 Generacion automatica de factura digital

Una vez el cliente ha incluido los articulos que quiere comprar e ingresado los datos
arriba descritos, entrarda en una pagina de confirmacion donde se encontrard la
informacion arriba mencionada y se le pedira la confirmacién de la compra. Cuando se ha
recibido la informacion de la compra, el software provisto por el banco ser comunicara
con su servidor en la red para obtener un nimero de autorizacién para la transaccion
efectuada. Estos datos irdn a una base de datos en un “backend” o interfase para los
administradores en donde pueden ver las transacciones efectuadas y de esa forma enviar
los productos que han sido solicitados. A su vez, cuando el numero de autorizacion es
obtenido, la pagina genera un resumen de la transaccion y lo envia al correo electronico
provisto por el cliente en forma de factura electronica.

Desafortunadamente, el personal de comunicaciones de Zamorano no tiene el
conocimiento para programar el carrito de compras virtual, la base de datos ni hacer que
la pagina envie el correo electronico con la factura digital por lo que es necesario contratar
los servicios de otra compaiiia. De acuerdo a Carlos Barahona del departamento de
Informética de Zamorano la compafiia a contratar para este tipo de servicios deberia ser
ICOMSTEC, una compaiiia con varios afios de experiencia en el disefio de paginas web
en Tegucigalpa. La pagina web de la compafiia es www.icomstec.com. Esta fue la
compafiia usada para cotizacion y consideraciones de inversion.

4.2.2.3 Envio de los articulos

El personal del laboratorio de control bioldgico revisara la informacion de las drdenes de
productos dia a dia, empacara los productos poniendo a su vez la direccion a la cual seran
enviados. Los productos serdn enviados a su destinatario a través de la compaiiia de
courier Expreco en Tegucigalpa. El laboratorio hace llegar los bioplaguicidas a la oficina
de Zamorano en Tegucigalpa y luego la compafiia de courier recoge los productos en esta
para ser entregados. Se contactd a la srta. Miriam Perdomo, ejecutiva de ventas de
Expreco para obtener informacion sobre las tarifas. De acuerdo a la srta. Perdomo,
Expreco tiene 3 tarifas para el envio, estas tarifas varian de acuerdo a la distancia, que se
detallan a continuacion:

e Simple: Tarifa de 40 L mas el 12% a lugares como Tegucigalpa-Danli,
Tegucigalpa-San Lorenzo y otras rutas cercanas similares a estas. Los articulos
son entregados en un periodo de 24 horas una vez han sido recibidos por la
compafiia de courier.

e Doble: Tarifa de 80 L mas el 12% a lugares como Tegucigalpa-Tela,
Tegucigalpa-Puerto Cortés y otras rutas similares. Los articulos son entregados en
un periodo de 24 horas una vez han sido recibidos por la compaiiia de courier.

e Triple: Tarifa de 105 L mas el 12% a partiendo de Tegucigalpa a los lugares mas
alejados como Olanchito, Trujillo y lugares similares. Los articulos son
entregados en un periodo de 48 horas una vez han sido recibidos por la compafiia
de courier.
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4.2.2.4 Cobro por ventas.

Una vez las transacciones han sido efectuadas y se ha emitido un nimero de autorizacion
para la deduccion de dinero de la tarjeta de crédito/débito del cliente, el Banco de
América Central toma un periodo de 5 dias para depositar el dinero en la cuenta corriente
de Zamorano, posterior a esto, el dinero puede ser retirado de la cuenta en cualquier
momento.

4.3 ESTUDIO FINANCIERO

4.3.1 Ingresos anuales de la venta de los productos del laboratorio de control
biolégico de Zamorano a través de e-commerce.

Basandose en el potencial de ventas determinado en la encuesta, el numero total de
unidades a venderse en un afio es de 891. Esto multiplicado por el precio nos da un total
de $17,820. En el cuadro 3 puede verse con detalle el calculo efectuado.

Cuadro 3. Ingresos anuales de la venta de los productos del laboratorio de control
bioldgico de zamorano a través de e-commerce.

Producto Unidades Precioen $ Total Anual $
Trichozam 480.00 20.00 9600.00
Metazam 360.00 20.00 7200.00
Verzam 30.00 20.00 600.00
Vazam/Metazam 21.00 20.00 420.00
Ingresos totales anuales en ddélares 17820.00

4.3.2 Inversion.

El total de la inversion fue de $4648, su calculo se muestra en el cuadro 4, siendo la
sumatoria de los items mostrados en el mismo.

Cuadro 4. Inversion necesaria para la implementacion del canal de comercializacion e-
commerce para la venta de los productos del laboratorio de control biologico de
Zamorano.

Inversion

Item Valor $

Capital de trabajo 2423.37
Desarrollo e instalacion de Pedidos en linea 1000.00
Desarrollo de Manuales de uso 100.00
Instalacion y 6 meses de hospedaje en servidor seguro 140.00
Programa para creacién de pagin web Dreamweaver 260.00
Macromedia Fireworks 65.00
Programa para animacion Flash 360.00
Creacion y disefio pagina web 300.00
Total de la inversion 2225.00

Total de inversién mas capital de trabajo 4648.37
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4.3.3 Costos de produccion.

El total de los costos de produccion determinado por item se muestra en el cuadro nimero
5. Estos estan a su vez reflejados en el flujo de efectivo. Los costos de produccion se
determinaron a partir de los insumos para los productos, la mano de obra, empaque (que
incluye bolsa, etiquetado y panfleto del producto) y la comisién bancaria que equivale a
un 4% del monto total de la transaccion.

Cuadro 5. Costos de produccién estimados para el flujo de efectivo utilizado para
determinar la factibilidad del proyecto.

Descripcion Costo unitario Cantidad Total

Empaque 0.50 891.00 445.50
Insumos (Trichozam®) 1.50 480.00 720.00
Insumos 2.00 411.00 822.00
Mano de obra y otros 5.00 891.00 4455.00
Comision bancaria 0.04 17820.00 712.80

4.3.4 Flujo de efectivo.

Con base en los datos anteriores se realizo un flujo de efectivo a cinco afios para
determinar la factibilidad del proyecto. El cuadro 6 muestra el flujo de efectivo a cinco
afios.

Cuadro 6. Flujo de efectivo a cinco afios utilizado para el calculo de los indices
financieros y para la determinacion de la factibilidad del proyecto.

Flujo de Efectivo

0 1 2 3 4 5
Inversion 2225,00
Capital de trabajo 2423,37
Ingresos 17820,00 18265,50 18722,14 19190,19 19669.,95
Egresos
Fijos 891,00 891,00 891,00 891,00 891,00
Costo fijo de hospejade sitio web 140,00 280,00 280,00 280,00 280,00
Transporte 343,04 343,04 343,04 343,04 343,04
Total de costos fijos 1374,04 1514,04 1514,04 1514,04 1514,04
Costos de produccion
costos de empaque 445,50 445,50 445,50 445,50 445,50
insumos 1542,00 1542,00 1542,00 1542,00 1542.,00
Mano de obra y otros 4455,00 4455,00 4455,00 4455,00 4455,00
Costos de transaccién 712,80 712,80 712,80 712,80 712,80
Total Costos de produccion 7870,83 7870,83 7870.,83 7870,83  7870,83
Costo de envio 5550,93 5550,93 5550,93 5550,93 5550,93
Total de Egresos 14795,80 15165,69 15544,84 15933,46 16331,79
Utilidad 3024,20 3099.81 3177,30 3256,73 3338,15
Capital de trabajo 2423,37

Saldo Neto de Efectivo -4648.37 3024,20 3099,81 3177,30 3256,73  5761,53
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4.3.5 lIndices financieros.
El cuadro 7 muestra el resultado de los indices financieros obtenidos.

Cuadro 7. Indices financieros obtenidos del flujo de efectivo.

Indices Financieros

VAN $8.047,02
TIR 64 %
PRI 1,63
R B/C 1,20

Podemos ver que a una tasa del 10%, el Valor Actual Neto de la inversion es positivo y
con un valor de $8,047.02 y la Tasa Interna de Retorno es de 64% mostrando la
factibilidad del proyecto. La Tasa Interna de Retorno es alta debido a que hay costos en
los que no se incurren, como la inversion en edificacion del laboratorio, compra de equipo
y que Zamorano no paga impuestos. El periodo de recuperacion de la inversion es de 18
meses y la relacion de beneficio-costo se calculdé dividiendo la sumatoria del valor
presente de los ingresos para cada afio entre la sumatoria del valor presente de los costos
de cada afio, el indice da un resultado de 1.20, lo que indica que por cada ddlar invertido
hay una utilidad de $0.20.

4.3.6 Analisis de sensibilidad del proyecto.

El cuadro 8 muestra los cambios en el VAN con variaciones tanto en ingresos como en
costos.

Cuadro 8. Analisis de sensibilidad del proyecto.

INGRESOS

70% 80% 90% 100% 110% 120% 130%

70% 3407,63 9833,29| 16258,96 22684,62| 29110,29| 35535,95| 41961,62

80%| -1927,55 4498,11| 10923,78| 17349,45 23775,11| 30200,78| 36626,44

90%| -7262,73 -837,06 5588,60| 12014,27| 18439,93| 24865,60| 31291,27

100%| -12597,90 -6172,24 253,43 8047,02| 13104,76| 19530,42| 25956,09

COSTOS

110%| -17933,08 £11507,42| -5081,75| 1343,91| 7769,58| 14195,25| 20620,91

120%| -23268,26| -16842,59| -10416,93| -3991,26| 2434,40[ 8860,07| 15285,73

130%| -28603,44| -22177,77| -15752,10| -9326,44| -2900,77| 3524,89| 9950,56

La tabla puede ser interpretada de la siguiente forma: el eje x muestra variaciones en los
ingresos, mientras que el eje y variacion en los costos, el punto de partida es donde se
tienen los costos e ingresos pronosticados en un 100 %, lo que significa que de haber un
incremento en costos de 20%, manteniendo los ingresos iguales, el VAN se vuelve
negativo y el proyecto no seria factible. La parte naranja del cuadro muestra los puntos
criticos en cuanto a las combinaciones de costos e ingresos que dan como resultado un
VAN negativo. El cuadro verde representa el VAN original sin variacion alguna en costos
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e ingresos. Por ultimo, la parte blanca representa los puntos de las combinaciones entre
ingresos y costos con las que nos interesaria trabajar.

4.3.7 Discusion

La base de datos utilizada comprendia 104 productores para el primer ensayo, de los
cuales solamente contestaron el 34.6%. Un 16.34% nunca contestd las llamadas atin
cuando estas fueron hechas repetidas veces a diferentes horarios y dias. Un 23.07% fue el
resultado de numeros telefonicos incorrectos, debido a que la base de datos proporcionada
no ha sido actualizada y los nimeros han cambiado o tienen un nuevo duefio. Un 19.23%
se mostrd renuente a contestar, argumentando falta de tiempo. El diferencial se encuentra
distribuido entre numeros desconectados y empresas que no producen, sino que solo se
dedican a la comercializacion de productos. Durante el segundo ensayo, hubo renuencia
total a la compra de los productos, de acuerdo con los encuestados, estos no tienen acceso
a tecnologia en su mayoria o no usan Internet, lo que imposibilita tomarlos en cuenta
como clientes potenciales

Los indices financieros muestran que el proyecto es factible a 5 afios con un VAN
positivo de $8,047.02 y una TIR de 64%. El periodo de recuperacién de la inversion es
bastante corto, siendo este de 18 meses y 13 dias aproximadamente. El beneficio obtenido
por cada délar invertido es de $0.20.

44 ESTUDIO LEGAL

Zamorano estd registrado como una institucion capaz de comercializar sus productos
como una instituciéon sin fines de lucro. Los requerimientos legales para la
comercializacién son los siguientes:

e Personeria juridica de la empresa.

e Registro de marca.

e Licencia sanitaria de funcionamiento

e Registro sanitario.

El laboratorio de Control Biolégico de Zamorano cumple con los cuatro requisitos, por lo
que puede empezar la comercializacion en linea una vez establecidos la pagina web y el
modulo para cobro a través de tarjeta de crédito/débito.

El registro sanitario es especifico para cada producto y se detalla en el cuadro 9:

Cuadro. 9 Numero de registro sanitario de cada uno de los bioplaguicidas Zamorano en
Honduras.

Producto Registro Folio Tomo
Metazam 775 126 1
Pazam 778 129 1
Verzam 668 40 "
Trichozam 665 168 11

Bazam 669 40 11
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5. CONCLUSIONES

El potencial de ventas indicado en el estudio es suficientemente grande como para
implementar la comercializacion de los bioplaguicidas del laboratorio a través de Internet
y a medida se de a conocer el servicio, las ventas de los mismos pueden incrementarse.

El estudio muestra que este es un mercado dirigido a aquellos productores con un poder
adquisitivo alto y con acceso a Internet ya sea en su casa, oficina o en las mismas fincas
de produccion.

El acceso de los productores en el primer ensayo a la tecnologia es el suficiente para
mantener un flujo constante de pedidos al laboratorio de Control Bioldégico de Zamorano.

Los productores encuestados durante el segundo ensayo desconocen de los productos los
productos de Zamorano y de los bioplaguicidas de forma general debido a que son muy
pequefios productores, los cuales en su mayoria cultivan entre una y tres hectareas de
tierra y que se encuentran en zonas en las que no se tiene acceso a Internet, por lo que
seria muy dificil ofrecerles los productos a través de este canal de comercializacion.

La forma mas efectiva de pago para estos productos es a través de tarjeta de
crédito/débito. Los pagos a través de cheque o Money order fueron descartados debido a
la probabilidad de pérdida de correspondencia o robo y por el tiempo que esto pueda
tomar, ademas de hacer mas complicada la conciliacion de las 6rdenes con los pagos. En
el caso de los cheques también hay que tomar en cuenta el fraude o que estos puedan
rebotar (falta de fondos del cliente).

La pagina web es un método de comercializacion de uso facil y seguro. Tiene alta
funcionalidad y requiere poco mantenimiento. El mantenimiento de la pagina solo es
necesario en el caso de agregar nueva informacion o nuevos productos.

El estudio muestra que es un proyecto factible y rentable a 5 afios de los datos obtenidos
en el primer ensayo. Un factor muy importante que contribuye a esto es que el laboratorio
ha estado previamente establecido por lo que no hay que invertir en instalaciones y equipo
y que la institucion cuenta ya con la pagina web y el personal necesario para darle
mantenimiento, por lo que la inversiéon adicional para la expansion del canal de
comercializacién es muy baja.

Los indicadores VAN y TIR muestran que hay factibilidad en el proyecto, siendo los
valores de los indices $8,047.02 y 64% respectivamente. La TIR es alta debido a que el
laboratorio ya estaba establecido y solo se estd invirtiendo en una expansion a la forma de
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comercializacion de los productos. El periodo de recuperacion de la inversiéon es de 6
meses 16 dias, lo cual es un tiempo bastante corto.
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6. RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar un estudio més profundo visitando a otros productores a fin de
llevar a cabo entrevistas y determinar el acceso a tecnologia de forma presencial. Ademas
se puede explicar y promocionar los bioplaguicidas de mejor manera.

Se recomienda llevar a cabo estudios similares para otros departamentos de la institucion
ya que este proyecto y forma de comercializacion puede ser aplicado a la
comercializacién de otros productos y servicios de Zamorano.

Debido a que la produccién de bioplaguicidas ha crecido en el territorio hondurefio desde
el afio 2003 a la fecha, se recomienda hacer un estudio para ampliar la producciéon del
laboratorio en conjunto con un estudio similar en los paises Centro Americanos con el fin
de exportar los bioplaguicidas.
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8. ANEXOS



Anexo 1. Base de datos obtenida para encuestar a los productores en el primer ensayo: Censo a productores segiin base de datos

de la SAG.

Nombre de la empresa Rubro correo electrénico Fecha de encuesta teléfono  region Nombre de contacto Observaciones
AGROTOR Palma agrotor@yahoo.com 22-Nov-06] 4290000]Nor Oriental Exell Arias encuestado
AGROVETSA Papa, Cebolla y Repollo agrovets@hondutel.nn 27-Nov-06| 6533217]Occidental Noé Peria encuestado
Argelia Tabacos, SA. Tacaco ailaepe@gbm hn 27-Nov-06{883-2085 [Centro Oriental  |Ing. Mejia encuestado
Agroduncris, S de R.L. Chile jalapeio, tomate y pepino amado@hondutel.nn 27-Nov-06| 9502433)Centro Occidental |Orlando lzaguirre encuestado
Alimentos Marvisa, S.A. Comercializacion y Procesamiento de 1info@alimentosmarvisa.com 27-Nov-06] 5513367|Nor Occidental  |Ramiro Rodriguez encuestado
Tabacalera Habanos Hondurerios, S.A. Cultivo de Tabaco nia 27-Nov-06| 7758270|Centro Oriental  |Roberto Martinez encuestado
Finca Lago Vista UPROCASUR Caria de Azlicar apah@multivisionhn.net 27-Nov-06| 2394934{Sur Francisco Medina encuestado
Modesto Alvarado UPROCASUR Caria de Aziicar apah@multivisionhn.net 27-Nov-06| 2394934|Sur Francisco Medina encuestado
APROVA Palma coapalmaecara@yahoo.com 22-Nov-06| 4443903|Nor Oriental Ing. Ramdn Rodriguez |encuestado
Cooperativa Agricola de Palma Africana Palma coapalmaecara@yahoo.com 22-Nov-06| 4443903{Nor Oriental Ing. Ramén Rodriguez ~ [encuestado
Cooperativa Chiripa Limitada Palma coapalmagcara@yahoo.com 22-Nov-06{ 4443903(Nor Oriental Ing. Ramén Rodriguez  [encuestado
Cooperativa Cholomefia Palma coapalmaecara@yahoo.com 22-Nov-08] 4443903|Nor Oriental Noé Orellana encuestado
Cooperativa Colinas Limitada Palma coapalmaecara@yahoo.com 22-Nov-06] 4443903|Nor Oriental Ing. Ramén Rodriguez  |encuestado
Cooperafiva Guapinol Palma coapalmaecara@yahoo.com 22-Nov-06{ 4443903|Nor Oriental Ing. Ramon Rodriguez  |encuestado
Cooperafiva Honduras Aguan Palma coapalmagcara@yahoo.com 22-Nov-06] 4443903{Nor Oriental Ing. Ramén Rodriguez  |encuestado
Cooperativa La Boveda Palma coapalmagcara@yahoo.com 22-Nov-06| 4443903|Nor Oriental [Ing. Ramén Rodriguez  Jencuestado
Cooperativa La Nortefia Limitada Palma coapalmagcara@yahoo.com 22-Nov-06| 4443903 |Nor Oriental [Ing. Ramén Rodriguez  |encuestado
Cooperafiva Prieta Limitada Palma coapalmaecara@yahoo.com 22-Nov-06| 4443903|Nor Oriental ling. Ramon Rodriguez  |encuestado
Perla del Norte Palma coapalmaecara@yahoo.com 22-Nov-06| 4443903{Nor Oriental [Ing. Ramén Rodriguez  |encuestado
San Antonio del Briche Palma coapalmaecara@yahoo.com 22-Nov-06| 4443903(Nor Oriental Ing. Ramon Rodriguez ~ |encuestado
COHORSIL Chile jalaperio cohorsil@hondutel.hn 24-Nov-06| 7730385)Centro Occidental {Ing. Gonzélez encuestado
APROVEFEXH Vegetales Origntales de exportacion _|edomin57@yahoo.com 22-Nov-06| 7720390]Centro Occidental {Elias Dominguez encuestado
Exportadores de mango [Mango erpartilohn@yahoo.com 28-Nov-06| 9966239|Centro Occidental [Samuel Owen encuestado
Juam Raman Melgar Mango erpartilohn@yahoo.com 28-Nov-06| 9966239|Centro Occidental [Samuel Owen encuestado
Empresa Asociativa Campesina El Cristal Palma gerenciageneral@hondupalma.com 24-Nov-06| 6425340|Nor Oriental Juan José Alvarenga encuestado
Empresa Asociativa Campesina Los Canarios Palma gerenciageneral@hondupalma.com 24-Nov-06| 6425340(Nor Oriental Juan José Alvarenga encuestado
Empresa Asociativa Campesina Rufino Lopez Palma gerenciageneral@hondupalma.com 24-Nov-06| 6425340{Nor Oriental Juan José Alvarenga encuestado
Hondupalma Palmas Aceiteras de Honduras Palma gerenciageneral@hondupalma.com 24-Nov-06| 6425340(Nor Oriental Juan José Alvarenga encuestado
CASMUL BAnano javier_hn2001@hotmail.com 22-Nov-06{ 3742198{Nor Occidental  |Agenor Miranda encuestado
Empresa Campesina Agroindustrial de a Palma Palma moncitorhn@yahoo.com 22-Nov-06| 4443903|Nor Oriental Ing. Ramdn Rodriguez  |encuestado
Compariia Agricola la Venta, S.A. de C.V. Tabaco rotabsa@sulanet.net 27-Nov-06| 6612173(Nor Occidental  |Ing. Virgilio José Espinoza  |encuestado
Tabacalera Rio Jagua, S.A. de C.V. Tabaco Erotabsagsulanet.net 27-Nov-06( 6612173|Nor Occidental |Ing. Virgilio José Espinoza  |encuestado
Café Imperial Café rectimotores@sigmanet.hn 27-Nov-06| 9672673|Centro Oriental  [Jorge Vulnes - Agropalma  |encuestado
Cultivos del Norte, S. de R.L. Chile romeale@progresonet.hin 27-Nov-06] 6474910[Nor Occidental  |Roberto Mealer encuestado




AGROPELCO Banano rpelman@sigmanet fin 27-Nov-06| 9147237|Nor Occidental  [José Deras encuestado
AGROPELCO Sandia wilgalo@hotmail.com 24-Nov-06)232-2209 [Centro Oriental  |Wilfredo Galo encuestado

FHIA Cultivo de papa dicta@sag.qob.hn 28-Nov-06] 3751805(Centro Occidental |Milton Toledo encuestado
Agricola Industrial el Cedro Banano javier_hn2001@hotmail.com 24-Nov-06| 6501257|Nor Occidental {Ing. Javier enciestato
Cooperativa Fruta del Sol Limitada Arroz y maiz dicta@sag.qob.hn 22-Nov-06| 7720401|Centro Occidental NoTontesto

Café Oriental Café cafeoriental@yahoo.com 24-Nov-06( 8934914|Centro Oriental Niimero desconectado
COCASEL Plétano y banano ahprocaf@sdnhon.org.hn 27-Nov-06( 8832702|Centro Oriental Niimero equivocado
Honduras Cuban Exportacion de purso nla 27-Nov-06] 8832089|Centro Oriental Niimero equivocado
Sociedad Caribean Elaboracidn y exportacion de puros _ |n/a 27-Nov-06| 8834415|Centro Oriental Niimero equivocado
Beneficio sosa Cafe anacafeh@cablecolor.hn 22-Nov-06]893-4703 |Qriental Nimero.equivocado
ARSAGRO Hortlazas arsagro@yahoo.com 22-Nov-06] 8834009{Centro Oriental Niimero equivocado
Beneficio Fernando Caceres Café benferca@yahoo.com.ar 22-Nov-06| 8934395|Criental Nimero equivocado
Hacienda el Espino Hortalizas erportilohn@yahoo.com 22-Nov-06] 7758512{Centro Oriental Niimero equivocado
Victor Iscoa Mango erportilohn@yahoo.com 22-Nov-06] 7726946|Centro Occidental Niimero equivocado
Cooperafiva Santa Inés Banano javier_hn2001@hotmail.com 24-Nov-06{ 4420650]Nor Oriental Niimero equivocado
Beneficio Lagos Sénchez "BELASA" Café montahaah@yahoo.com.mx 27-Nov-06( 8934180]Centro Oriental Niimero equivocado
Beneficio Rodriguez Maiz ramrodhn@yahoo.com 22-Nov-06| 8832553|Oriental Niimero equivocado
Beneficio de Café CHAMACO Maiz y frijol ahprocaf@sdnhon.org.hn 22-Nov-06( 8934482|Centro Oriental Niimero incorrecto
Adalid Pastrana Café ahprocaf@sdnhon.org.hn 22-Nov-06{883-2702 |Centro Oriental Nimero incorrecto
Compaiia Azucarera La Grecia, S.A. de C.V. Caiia de Az(icar reciahn@gbm.hn 22-Nov-06| 8820668|Sur Nimero incorrecto
Palma de Centro América, S.A. de C.V. "PALCASA"  [Palma nla 22-Nov-06] 5578357 |Nor Occidental Nimero incorrecto
Plasencia Tabaco Tabaco plasencia@cybertelh.hn 27-Nov-06] 8882492{Centro Oriental Niimero incorrecto
Fabricacion de Puros Raices Cubanas, S. de R L. Tabaco raices_cubanas@hotmail.com 27-Nov-06] 8835412|Centro Oriental Ntmero incorrecto
Beneficio de Café Motirio Café randu777@yahoo.com 22-Nov-06| 8832805|Centro Oriental Nimero incorrecto
Tabacos de Oriente Procesamiento y comercializacion de piplasencia@cybertelh.hn 27-Nov-06| 8832828|Centro Oriental Niimero incorrecto
Tabacos del Caribe SA. Elaboracion y exportacion de puros  |plasencia@cybertelh.hn 27-Nov-06( 8832828|Centro Oriental Ndrrerd incorrecto
Puros Aliados CIGARS Elaboracion y exportacion de puros  [unsindios@cybertelh.hn 27-Nov-06| 8832364|Centro Oriental Nmero incorrecto
Honduras Cigars, SA. Fabricacion de Cajitas de Madera y Puiplasencia@cybertelh.hn 27-Nov-06] 8832492{Centro Oriental Niimera incorrecto
Guaruma Agroindustrial, S. de R.L. Caia de Azicar uabueso@globalnet.hn 27-Nov-06| 5524356 Nor Occidental NUrmesz incorrecto
Azucarera Choluteca, SA. de C.V. Produccion de Azdcar achsa@hondudata.com 27-Nov-06| 8820531)Sur Niimero incorrecto
Cooperativa Colén Palma ahenry@grupo-uno.com 22-Nov-06| 4432486|Nor Oriental nunca contestd
Clasificadora y Exportadora de Tabaco, S.A. Curacion y Clasificacion de Tabaco _ |plasencia@cybertelh.hn 27-Nov-06{883-2239 [Centro Oriental Nunca contestd
Tabacos de Danli Manufactura de puritos y cigarrillos  [castillo@hondutel.hn 27-Nov-06| 8832788Centro Oriental Nunca contesto
Latin Cigars de Honduras, S. de R, L. Industria manufacturera de tabaco |latinhonduras@yahoo.com 27-Nov-06/883-3030 |Centro Oriental Nunca contesto
AGROSERVE, SA. Pepino amnon@gaqtweb.com 27-Nov-06] 5590251(Nor Occidental Nunca contesto
Conrado Segura Café anacafeh@cablecolor.fin 22-Nov-06| 5578055|Centro Oriental Nunca contesto




Comparifa Azucarera Tres Valles, S.A. [Caiia de Azticar catv@gbm.hn 22-Nov-06] 2372015(Centro Oriental 2372015|Nunca contesto
Cultivos Paimerola Mango, chile jalapefio y yuca erportilohn@yahoo.com 24-Nov-06| 7720985|CentroOriental  |Agustin Sabillon Nunca contestd
RIFASA Banano ]‘avier hn2001@hotmail com 27-Nov-06| 5566016{Nor Occidental Nunca contestd
Monty farms, S.A. Mango y pepino jpmena@emv.hn 27-Nov-06] 7742003|Cento Occidental |Juan Pablo Mena Nunca contestd
Beneficio Botaia Café montahaah(@yahoo.com.mx 22-Nov-06| 8832357|Centro Oriental Nunca contestd

AHCI Cania de Azucar realza@globalnet.fin 22-Nov-06] 5526035|Nor Occidental nunca contestd
Proyecto Apoyo a la Empresa de'Servicio para la Transf{Cultivo y comercializacion e platano _|movihon@cablecalor.hn 22-Nov-06] 8833209|Centro Oriental nunca contestd
Beneficio de café Santos Gaytan Café santosagaitan@yahoo.es 22-Nov-06( 8934747|Centro Oriental nunca contestd
Federacion hondureafia de productores de caria "FEHPHCaria de Azticar realza@globalnet hn 22-Nov-06| 5526035|Nor Occidental Nunca contestd
Productos Quimicos y Similares $.A."PROQUISI" |Cultivo y comercializacidn te la Fruta dproquise@@123.hn 22-Nov-08[ 5572613|Nor Occidental Nunca contestd
Nombre de la empresa Rubro correo electronico Fecha deiencuesta [teléfono  regién Nombre de contacto Observaciones
Nombre de la empresa Rubro correo electronico Fecha deiencuesta [teléfono region Nombre de contacto Observaciones
AGRYCOM Limn Persay mango agrycom@sigmanet.hn 27-Nov-06] 6634630{Occidental Oscar Velasquez Renuencia a contestar
Agroindustrial'y Comercial Espiritu Santo Café agrycom@sigmanet.in 22-Nov-06| 6634630|Centro Oriental  [Oscar Velasquez Renuencia a contestar
Agroindustrial Palma Real, SA. Palma ahenry@grupo-uno.com 22-Nov-06| 2391291(Centro Oriental Renuencia a contestar
Agustin Diaz Medina Café anacafeh@cablecolor.nn 21-Nov-06{ 5578055|Centro Oriental  |Jorge Langa Renuencia a contestar
AOPROCAH Catia de Azticar apah@multivisionhn.net 22-Nov-06{ 6641022{Nor Ocidental Renuencia a contestar
AYSA Cafia de Azicar aysa@retsys hn 22-Nov-06] 6504016{Nor Occidental Renuencia a contestar
Azucarera dél Norte, S:A. de C.V. "AZUNOZA" Caria de Azucar azunosa@yahoo.com 22-Nov-06| 5632024{Nor Occidental Renuencia a contestar
Comparifa Azucarera Hondureria, S.A. Cafia de Azlcar cahsaproduccion@yahoo.com 22-Nov-06] 5748092(Nor Occidental Renuencia a contestar
Chestnut Hill Farms delHonduras, S. deR.L. Chile jalapefio chesnuta@hondutel.nn 20-Nov-06] 9911486|Centro Occidental [Luis Guilén Renuencia a contestar
Hacienda Gualiqueme Maiz dicta@sag.gob.hn 27-Nov-06| 8890885|Centro Oriental Renuencia a contestar
EPRODAS Vegetales Orientales y tomate eprodas@yahoo.com 22-Nov-06( 7720734)Centro Occidental |Denis Pérez Renuencia a contestar
Exportadora Waki, S. de R L. Vegetales orientales para exportacion |exp waki@yahoo com 22-Nov-06]772-6712 (Centro Oriental |Alejandro Vencosle Renuencia a contestar
Estandar Fruit de Honduras, S.A. Banano brunelle@)la.dole.com 24-Nov-06| 4430511]Nor Oriental Ing. Lobo Renuencia a contestar
Finca Devonia Banano l'avier hn2001@hotmail.com 22-Nov-06| 3917651)Nor Occidental  |Ing. Francis Ewans Renuencia a contestar
Agricola Tabacalera Habanos Hondureios, S.A. Tabaco nfa 21-Nov-06{ 7768270|Centro Oriental Renuencia a contestar
Beneficio Cristobal Gonzales y Asociados Cultivo de café anacafeh@cablecolor.hn 22-Nov-06| 8934704|Centro Oriental ~ |Jorge Langa Renuencia a contestar
Café Rubio Torrefaccion de café anacafeh@cablecolor.hn 22-Nov-06] 2353788|Centro Oriental  [Trinidad Rubio Renuencia a contestar
POLCO Exportacion de aceites olco@multivisionhn.net 22-Nov-06{ 2118215(Centro Oriental  |Cristo Pichicalis Renuencia a contestar
Industria Aceitera SA. "INDASA" manteca vegetal, aceita 'areoomEEsimon.intertel.hn 22-Nov-06| 5749801|Nor Occidental |Mario Lépez Renuencia a contestar
ARLI Comercial Comercializacion de café anacafeh@cablecolor.hn 22-Nov-06| 8852742|Centro Oriental 500 comercializa
Cacao Continental Cacao arodezo@continental.nn 20-Nov-08] 5531046|Nor Occidental Solo empaca
EXVECO Esportacion de vegetales orientales  |exveco@hondutel.hn 22-Nov-06]772-1517 |Centro Occidental [ArnulfolFlores Solo exportan
Inversiones Mejia Exportaicién de vegetales orientales _[agromej@hondutel.hn 22-Nov-06| 7728538]Centro Occidental [Omar Heméndez Solo exportan

Central de Ingenieros, $.A. de C.V. Procesamiento y Comercializacion de Acisa@globalnet.hn 27-Nov-06| 5590110[Nor Oceidental ~ [Aida Cardona Solo procesa
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Anexo 2. Costos de programacion y mantenimiento de la pagina web considerados para el
flujo de efectivo y célculo de los indices financieros de acuerdo a la compaiiia Icomstech.

VI. Costos del Proyecto

Descripcion Costo Unitario Cantidad Costo total
Desarrolio e Instalacion Sistema de Pedidos en
Linea US$ 1,000.00 1 USS 1,060.00
Desarrolio de Manuales de Uso US$ 100.00 1 US$ 100.00
instalacion y 6 meses de Hospedaje en Servidor
ISeguro USS 140.00 1 US$ 140.00
SUB-TOTAL
Us$ 1,240.00
12% 1.8.V/
US$ 148.80
TOTAL

Uss$ 1,388.80

Politicas de Pago
«Se debera pagar 50% del valor total dei proyecto al inicio
«E!l proyecto inicia al momento de recibir el primer pago
«Se debera pagar 50% una vez entregado el proyecto
<Al transcurrir 90 dias habiles después de iniciar el proyecto, se debera cancelar el trabajo elaborado hasta ese
momento en caso de que no se hayan concluido algunas secciones del proyecto por razones ajenas a lcoms
Technologies.

fcoms Technologies S de RL, Local #8, Centre Comercial Plaza Marte, Bivd. Morazan, Tegucigalpa, Honduras. Tel/ Fax. 221-1142
www.icomstec.com
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Anexo 3. Encuesta hecha a los productores para la obtencion e informacion a ser utilizada
en el calculo del potencial de ventas y determinacion de factibilidad del proyecto.

Nombre
Rubro
Cantidad de Ha
No. De teléfono
Fecha de encuesta
Region

1. . Conoce usted el uso de los bioplaguicidas?
No

2. ¢ Usa usted bioplaguicidas para sus cultivos?

No

3. Si su respuesta a la pregunta anterior fue no, i Por que?

a) Precio alto

b) Falta de disponibilidad

c) No conoce de la existencia del producto

d)Otro.
s Cual?

4. ; Conoce usted sobre los bioplaguicidas que ofrece Zamorano?

Si
No
Si su respuesta es si, ¢ cudles de los bioplaguicidas conoce?

Verzam
Trichozam
Metazam
Bazam
Pazam

5. ¢ Hace compras usted actualmente por internet?

b)No

Si su respuesta es no, ¢ por que?

6. Si su respuesta a la pregunta anterior es Si, iqué tipo de productos compra?

Si
No
Si es no, ipor que?

7. ¢ Estaria usted dispuesto a comprar bioplaguicidas a un ?recio de $20 por 240 gramos?

Si es si, cual cree que seria la ventaja?

8. ¢ Estaria dispuesto a comprarlios a través de internet?
Si
No
Si es no, ipor queé?

9. De los siguientes bioplaguicidas que ofrece Zamorano ;en cual estaria interesado?

a) Verzam

b) Trichozam
c) Metazam
d) Bazam

e) Pazam

10. s Cuanto estaria dispuesto a adquirir de este producto?

11. ¢ En qué épocas del afo usaria usted estos productos?

12. ¢ Cada cuanto estaria dispuesto a adquirir este producto?

13. ¢ En qué rango de ingresos mensuales se encuentra usted?

a) 6000-8000 L

b) 8001-10000 L

c) 10001-12000 L
d) 12001-14000 L
e) mayor a 14000 L

14. Género

Masculino
Femenino
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Anexo 4. Tabulacion de la encuesta para el primer ensayo: Censo a productores segin

base de datos de la SAG.

1. ¢ Conoce usted el uso de los bioplaguicidas? porcentaje
Si [ 15 71
No | & 29
2. ¢ Usa usted bioplaguicidas para sus cultivos? porcentaje
Si [ 5 24
No ] 16 76
3. Si su respuesta a la pregunta anterior fue no, ¢Por qué? porcentaje
a) Precio alto 8] (o]
b) Falta de disponibilidad 2 13
c) No conoce de la existencia del producto S 38
d)Otro. 3 50
sCual?
4. ;Conoce usted sobre los bioplaguicidas que ofrece Zamorano?

porcentaje
Si [ S 43
No | 12 57
Si su respuesta es si, ¢ cuales de los bioplaguicidas conoce?

porcentaje
Verzam 2 22
Trichozam =) 100
Metazam 3 33
Bazam 3 33
Pazam 1 11
5. ¢ Hace compras usted actualmente por internet? porcentaje
a)si [ 3 14
b)No [ 18 86

Si su respuesta es no, ¢cpor qué?

6. Si su respuesta a la pregunta anterior es Si, iqué tipo de productos compra?

7. ¢ Estaria usted dispuesto a comprar bioplaguicidas a un precio de $20 por 240 gramos?

porcentaje
si [ = 57
No | Q 43
Si es no, ¢por queé?
8. ¢ Estaria dispuesto a comprarios a través de internet? porcentaje
Si 5 24
No ] 16 76

Si es no, por queé?

Si es si, ¢cual cree que seria la ventaja?

9. De los siguientes bioplaguicidas que ofrece Zamorano cen cual

estaria interesado?

porcentaje
a) Verzam 3 25
b) Trichozam =] 75
c) Metazam 4 33
d) Bazam 3 25
e) Pazam (o] o
10. s Cuanto estaria dispuesto a adquirir de este producto?
11. ¢ En qué épocas del ano usaria usted estos productos?
12. ¢ Cada cuanto estaria dispuesto a adquirir este producto?
13. ¢ En qué rango de ingresos mensuales se encuentra usted?

porcentaje

a) 6000-8000 L =2 o
b) 8001-10000 L o] o]
c) 10001-12000 L 1 5
d) 12001-14000 L 1 5
e) mayor a 14000 L 17 80
14. Género porcentaje
Masculino | 21 100
Femenino | o [¢)
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ANEXO 5. Base de datos de la EDA para el segundo ensayo: Método de muestreo
sistematico aplicado a base de datos de la EDA.

Nombre del contact

Rubro

region|Obser

Correo electrénico Fecha de
|

Agroconsa 4414113
Agroindustras Chacon 9645189
Nelson Ayala 9672292

Carlos Chacén

Isaias Gonzalez

Margarita Flores 7915121
José Luis Jimenez 3377026
|sidoro Lagos 7542436
Juan Ramén Martinez 9376299

José Lucas Miralda 9068678
Rogelio Reyes Ramos 7915126

Varios Produccion . 8773512
Rémulo Alvarado 9751299
José Atilio Argueta 9135241
Andrés Avila 75893
Virgilio Chavez 3767394
Cultivos del Norte 3767394
Mario Rolando Martinez 9935019
Oscar Armando Méndez 9311356
Fabio Palma Rodriguez 3483992
Vicente Pérez Martinez 8758645
Alonso Ramirez Luis 9290543
Serapio Reyes Rivas 3386662
José Angel Rosas 9128854
Angel Roberto Varela 6083300
Standard Fruit de Honduras 8882278
Edwin Velasquez 6474341
Oscar Margarito Velasquez 6083068
Ramén Flores 4483139 v

José Ismael Herrera | I | | 9442473 I

Nota: las personas cuyo nombre aparece resaltado son aquellas que fueron encuestadas.
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ANEXO 6. Tabulacion de la encuesta para el segundo ensayo: Método de muestreo

sistematico aplicado a base de datos de la EDA.

1. ¢ Conoce usted el uso de los bioplaguicidas? porcentaje
si [ 3 18
No | 14 82
2. ¢ Usa usted bioplaguicidas para sus cultivos? porcentaje
Si I 2. 12
No | 15 88
3. Si su respuesta a la pregunta anterior fue no, ;i Por que? porcentaje
a) Precio alto (o] [=]
b) Falta de disponibilidad [o] o
c) No conoce de la existencia del producto 12 80
d)Otro. 3 20
iCual?
4. ¢ Conoce usted sobre los bioplaguicidas que ofrece Zamorano?

porcentaje
si [ S A3
No 12 57
Si su respuesta es si, ¢ cuales de los bioplaguicidas conoce?

porcentaje
Verzam 2 22
Trichozam S 100
Metazam 3 33
Bazam 3 33
Pazam 1 11
5. ¢ Hace compras usted actualmente por internet? porcentaje
a)si [ A S
b)No C 16 o4

Si su respuesta es no, spor qué?

6. Si su respuesta a la pregunta anterior es Si, s qué tipo de productos compra?

7. ¢ Estaria usted dispuesto a comprar bioplaguicidas a un precio de $20 por 240 gramos?

porcentaje

si | 12 57
No | S 43
Si es no, ipor que?

8. ¢ Estaria dispuesto a comprarios a través de internet? porcentaje
Si o

No | 17 100

Si es no, ipor que?

Si es si, ¢cual cree que seria la ventaja?

9. De los siguientes bioplaguicidas que ofrece Zamorano ien cual

estaria_intere

2sado?

porcentaje

a) Verzam

b) Trichozam

c) Metazam

d) Bazam

0[0]0[0|0]

e) Pazam

Q|0[0|0|0

10. s Cuanto estaria dispuesto a adquirir de este producto?

11. ¢ En qué épocas del afio usaria usted estos productos?

12. ; Cada cuanto estaria dispuesto a adquirir este producto?

13. ¢ En qué rango de ingresos mensuales se encuentra usted?

porcentaje

a) 6000-8000 L S 35
b) 8001-10000 L 1 S
c) 10001-12000 L 2 12
d) 12001-14000 L 2 12
e) mayor a 14000 L S 35
14. Género porcentaje

Masculino [ 4 100
Femenino [ o [=])






