
Estrategias --. de mikcadeo para,papa fresca. 
Empresa Los ~ n d e s ,  Honduras. 

Hugo Alexander Moreno Veliisquez 

.$ 

ZA.MORAN0 
Departamento de Desarrollo Rural 

Diciembre, 1999 



Estrategias de mercadeo para papa fresca. 
Empresa Los Andes, Honduras. 

Proyecto especial presentado como requisite parcid para optar 
a1 titulo de Ln,oeIjiero Agrbnomo en el Grado Acadkmico de Licenciatura. 

Presentado por 

Hugo Alexander Moreno Velasquez 

Zamorano, Honduras 
Diciembre, 1999 



El autor concede a Zamorano permiso 
para reproducir y distribuir copias de este 

trabajo para fines educativos. Para otras personas 
fisicas o juridicas se reservan 10s derechos de autor. 

Zamorano, Honduras 
~iciembre, 1999 



A Jehovh, que todo lo puedo en El que me fortalece. 

A la memoria de mi padre Josd Eduardo Moreno (Q.D.D.G). 

A mi madre Ada his Velhquez. 

A mi abuela Mariana Moreno (Q.D.D.G) 

A mis hemanos Day,  Iris y Alejandra. 

A mi gran familia Moreno-Velhquez. 

A T d o s  aquellos que sienten el deseo y la necesidad de superarse y ser cada dia mejor. 



A Dios Todopoderoso, por permitime participar en esta carrera tan linda que es la vida, 
por estar siempre conmigo y darme coraje, serenidad y sabiduria,para culminar m a  de mis 
mas preciadas metas. 

A mi adora mama que es mi inspiration para seguir adelante, gracias por estar siempre 
conmigo en todo momento. 

A mis hermanos Dany, Iris y Alejadra por su cariiio y compresi6n. 

A mis tios Hilda , ChoEia, Mercedes,Tacho, Rm6n e Hilda por brindarme sus cadi0 y 
sus consejos tan acertados. 

A mis primos: Toiio, Maira, Marlin, Lizeth, Dinora, Beto, h e ,  Sonia, Moncho, Maria, 
Maricela. ' 

A mi gran amigo Jos6 Guerra por su amistad invalorable 

A mis amigos Hkctor Redondo, Omar Godoy, Roberto Holfiday, Hidalgo, Denis Puerto, 
Rrrth Mawanares, Carlos, Olvin , Miguel, Jaime C-, Melvin, Dennis, Ernesto, Juan, 
Luis, Elias, Stalyn, Jaime, Darwin, Adkq Marielena y Santos. 

A1 Ing. Marcos Rojas por su paciencia y consejos, por haber hecho de este a60 uno de 10s 
mejores en conocimiento y aprendizaje cubriendo todas mis eqectativas fue un gran reto 
para mi per0 lo logramos, gracias Don Marcos. 

A1 Ing. Adrian Mendoza, Ing. I v k  Rodriguez, Ing. Edgardo Vhela, por su ayuda para 
poder culminar mi proyecto especial. 

A1. Ing. Marco Granadino, hg. Ulises Barahona, Ing. Roberto Banegas por su apoyo y 
consej 0s. 

A mis compa5eros de la Unidad gracias por su apoyo. 

A todo el personal administrative, docente de la Unidad de Gesti6n Rural y Ambiente, en 
especial a Flor, Nancy, Doiia Tere y Luis. 

A 10s miembros de la empresa Los Andes gracias por su cooperacibn. 



A1 Fondo Dotal Hondureiio de Zamorano, por el financiamiento otorgado para culminas 
mis estudios en el Programa de Ag6nomo. 

A1 Propama para el Desarrollo Empresarial Rural de Honduras (PROEMPKEZAH) 
convenio BID-FOMIN y a1 Progama Food For Progress por eel apoyo finmciero para mis  
estudios en el Programa de Ingenieria Agronomics. 



Moreno, Hugo 1999. Estrategias de mercadeo para papa fiesta. Empresa Los Andes, 
Honduras. Proyecto Especial del P r o g a a  de Ingeniero Agr6nomo, Zamorano, 
Honduras. 62 p. 

El &xito de cualquier empresa agricola radica en llevar su product0 de la manera miis 
directa al consumidor fmal. La empresa Los Andes, se encuentra ubicada en La 
Esperanza Departamento de Lntibuca, y su principal actividad es la producci6n de papa. El 
objetivo del presente estudio es fomular estrategias de produccibn - mercadeo para papa 
fiesta, definiendo el mercado meta y su segrnento. Se comparo el sistema tradicional con 
un sistema de produccibn mejorado, y ademks se incluyb valor agregado. Se analk6 el 
sistema mejorado econ6mica y fmancieramente. Con financiamiento, con una tasa de 
descuento de 28% el proyecto tiene un VAN de Lps. 548,701, una relacion beneficio 
costo de 1.23 y una rentabilidad (YAM' costos acuatizados) de 23%. A1 43% tiene un 
VAN de Lps. 372,339; relaci6n beneficio costo de 1.21 y una rentabilidad del21%. Para 
la evaluaci6n del proyecto sin financiamiento al 28% el VAN es de Lps. 587,584, con 
m a  relacibn beneficio costo de 1.27 y una rentabilidad del 27%. En cambio al 43% el 
VAN es de Lps. 388,458, con una relaci6n beneficio costo de 1.24 y una rentabilidad del 
24%. La tasa de descuento de 43% representa la m&s alta rentabilidad que la empresa 
obtuvo en la producci6n primaria. El analisis de sensibilidad indica que si se aumentan 10s 
costos en un 30% y 10s ingresos se mantienen el VAN es negativo, en cambio si 10s 
ingresos se aumentan en 10% el VAN es positivo aunque aumenten 10s egresos hasta un 
49%. La tasa interna de retorno (TIR) fue infinita porque el balance es positivo para 10s 7 
afios por lo que se tom6 el VAN como principal indicador para evaluar el proyecto. 

Palabras claves: Valor agregado, Valor actual neto, Tasa interna de retorno, Relacibn 
beneficio costo, sensibilidad. 



NOTA DE PRENSA 

QUE ES LO QUE NECESITAN LOS PRODUCTORES 
AGRICOLAS PARA GENERAR MAYORES INGRESOS? 

En la empresa Los Andes, ubicada en La Esperanza Departamento de JX'buca se realizo 
un estudio con el apoyo del Programa para el Desmollo Empresarial Rural de Honduras 
( PROEMPREZAH) , Convenio Zamorano-B1D/J?OMIN. 

El objetivo principal del estudio h e  elaborar estrategias de mercadeo, para la papa fresca 
que produce la mencionada empresa. Entre las estrategias estudiadas se encuentra la 
implementaci6n de un Sistema de Comercializaci611, el cual pretende llegar directamente 
a 10s clientes consumidores de papa que visitan 10s supermercados de Tegucigalpa, 
omitiendo de esta de manera al intermediario quien tradicionalmente ha sido el mayor 
beneficiado con altos porcentajes de utilidad, menoscabando 10s ingresos del productor. 

Analizando las Bpocas de produccibn de la empresa siendo Cstas dos durante el period0 y 
estudiando el sistema traditional de producci6n de la empresa, se propuso uno nuevo que 
integraba tres etapas: produccibn, valor agregado y mercadeo. 

Estas etapas innovadoras implican elaborar un nuevo sistema de siembra que permita 
tener existencias de papa la mayor parte def afio, dar valor agregado al producto 
empachdolo en sacos y mallas y comercializarlo en 10s supermercados de Tegucigalpa 
orientados hacia un consumidor de dase media y alta. 

Para realizar la construmion de marca con medios alternatives de comunicacion masiva, 
que consiste en promover el producto en el puesto de venta proporcionando a 10s clientes 
informacih sobre los atributos especiales del producto, degustaciones del producto 
preparado con recetas comunes, entrega de recetarios , sondeo de opini6n de 10s clientes 
e impulso del productu.-Con este sistema se pretende disminuir significativamente 10s 
costos de promocion. 

Otro resultado importante es el cambio de actitud y visibn del productor, hacia una visibn 
empresarial desarrollada por ellos a travBs de la capacitacibn, asistencia tknica y 
empresarial brindada por PROEMPREZAH. 
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2. REVISION DE LITERATURA 

2.1 ANTECEDENTES 

La producci6n de papa (SoZmm tuberoszmz) en Honduras ha crecido 
significativamente en 10s 6ltimos 20 afios en kea  sembrada y productividad. Es asi 
que la superficie sembrada se ha incrementado en 134.1% a un ritmo de crecimiento 
de 5% anual hasta 1993. Las rendiientos han experimentado un crecimiento de 
50.55% desde el atimo censo realizado en 1974. En el Cuadro 1 se aprecia la 
producci6n reportada para 10s departamentos de mayor producci6n en Honduras. 

Cuadro 1 Departamentos de Mayor producci6n de papa en 1993. 

Intibuca 
Ocotepeque 
El Paraiso 
Fra. Morazan 
La Paz 
Comayagua 

Area @a) 

63 8 
3 76 
27 1 
199 
42 
22 

Producci6n 
Ton. 
8435 
4797 
1733 
1126 
526 
204 

El principal problema que presenta la produccibn de papa a nivel nacional es la 
estacionalidad de 10s precios debido a la fluctuaciun estacional de la oferta. 
Los periodos de descenso de 10s precios son de Marzo a Mayo y de Julio a 
Septiembre. 
Los periodos de ascenso de 10s precios son de Mayo a Julio y de Septiembre a Marzo. 
Los meses que se logra el mkximo precio son Marzo y Julio. Los meses de precio 
minimos son Mayo y Septiembre (Remache, 1995). 

Rendimientos 
Toalha 
13 2 2  
12.75 
6.39 
5.65 
12.52 
9.27 

Otros Deptos. 

Honduras 

En Honduras el 24 % del P.I.B. lo representa la producci6n agricola, y donde el 
cultivo de la papa toma un rol importante es por eso que el nitmero de hectkeas ha 
ido incrementando. 

Sea& @errera 1992) en la medida que se exploren y se desmoLlen tecnicas de 
postcosecha., tomando en cuenta las exigencias del mercado nacional, las necesidades 
y preferencias de 10s consumidores, ya sean estos directos o procesadores, se 
aumentark la productividad en el cultivo de la papa. Esto implica ademks la adopci6n 
de estrategias de manejo de la oferta que pueden abarcar acciones de manejo 
postcosecha (seleccibn, almacenamiento, empaque). 

Fuente: Censo Nacional Agropecuario. 1993 

63 

1611 

0.37 

0.54 

506 

17327 

8.03 

10.75 



No todo 10s clientes tienen las mismas necesidades de proctuctos o servicios. Esto 
conduce en foma automhtica a la implicacibn estrxidgica de que 10s negocios pueden 
decidir atender a diferentes segmentos de clients (Abell y Hammond, 1990). 

S e w  Klotler y Armstrong (1996) pueden existlr cinco tipos de mercado de clientes, 
entre 10s cuales se destacan 10s mercados de consumidores que estan compuestos por 
las personas y 10s hogares que adquieren bienes y servicios para su consumo personal; 
10s mercados de empresas que compran bienes y servicios para sea* procesAndolos o 
para sus procesos de producci6n; y, 10s mercados de proveedores que compran bienes 
y servicios para revenderlos y obtener wm utilidad. 

La segmentaci6n del mercado es de hecho uno de 10s aspectos &s importantes de la 
pIaneaci6n esimtegica de mercado, y puede ser el m8s dsci l  . Una sqpentacibn 
efectiva divide al rnercado en partes identificables, accesibles a mktodos 
especializados de mercadotecnia (Abell y Hammond, 1990). 

2.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

Para Bowman (1996) la mayoria de 10s gerentes piensan que saben d m o  son sus 
contrincantes y, por regla general, admiten que saben bastante de ellos. No obstante, 
solo mas  cuantas empresas dedican el tiempo y el esfuerzo necesario para conocer a 
fondo la competencia. Puede ser muy litd "conocer el enemigo", sobretodo si se es 
capaz de anticipar 10s movimientos estrategicos que podrian efectuar sus 
contrincantes. 

Un anhlisis sistBmico de 10s contrincantes y sus estrategias brindarian mas 
infomaci6n sobre el caracter de la rivalidad en el mercado. 

El analisis de la competencia es una buena fbente de Information para calcular las 
posibilidades de captarfe mercado y tambikn para el cdculo de 10s costos probables 
involucrados (Sapag, 1992). 

Mendoza (1980) enfatiza que el mercadeu es un mecanismo primario para coordinar 
las actividades de produccibn, de distribuci6n y de consumo. Dado que muchas de las 
decisiones de 10s productores incluyen al&n grado de planeaci6n de la producciirn en 
relaci6n con las oportunidades del mercado, resulta dificil tratar de establecer 
divisiones de produeci6n y mercadeo. For esta razbn se t o m  tan cumplejo el 
detenninar en que punto termina la producci6n y en cual comienza el mercadm. Se 
considera que la produccidn tennina con Ia cosecha con la cual se inicia el mercadeo 
y se finaliza en el consumo. No obstante, a1 preguntarse Que producir? Cubto 
producir? Cuando producir? Para quien producir?, la respuesta ya implica un concept0 



de planeamiento y decisibn en knciun del mercado, decisibn que se toma desde antes 
de la siembra; es decir, que desde esa etapa ya se e s th  ejecutando actos de mercadeo. 

Cuando se habla de la complementariedad entre la produccion y el mercadeo, se ham 
relacion a la wnsecuente interrelacion entre 10s m6todos de produccion y 10s 
mktodos de cornercializacidn. Asi por ejemplo, una agricultura de subsistencia que se 
caracteriza por us0 de semillas no seleccionadas y por el empleo de t&cas de 
prduccibn dispersas y rudimentarias que generan una produ&6n heterogkea (con 
dispersion en el espacio y el tiempo y con uso preferential para el autoconsumo) no 
parece viable la implantaci6n de mktodos modernos de mercadeo, por tanto un 
sisterna de mercadeo avanzado parte de la existencia de excedentes de 
comercializables con alto grado de homogeneidad para permitir su manejo y 
operacion masiva 

2.4.1 Tipos de mercado 

S e g h  Sapag y Sapag (1992) existen cuatro keas de mercado. 

El mercado p rovdor  debe asegurar la existencia de materia prima en cantidad y 
calidad necesaria, asi como tambien Ia posibilidad de obterqerlo a tiempo y a costo 
apropiado. 

Con relacidn a la cornpetencia se debe analizar la estrategia de la cornpetencia para 
poder fijar las de la empresa en cuanto a precio de venta, condiciones, plazos, 
tkrminos de crMito, descuentos, sistemas promocionales, publicidad y canales de 
comercializaci6n, entre otros. 

El analisis del mercado distribuidor se debe investigar la disponibilidad de un sistema 
que garantice la entrega oportuna de 10s productos a1 consurnidor, asegurhndose que 
sea un sisterna apropiado para hacer llegar el producto al consumidor. 

Finalmente, en el andisis del mercado consumidor se debe tener muy claro quienes 
se rh  10s consumidores y es algo rnuy complejo porque las decisiones de 10s 
consumidores son muchas y de diferente naturaleza. Los consumidores le compran a 
la empresa que en su opinion, ofiece mayor valor proporcionado a1 cliente; es decir, la 
diferencia entre el valor total para el cliente y el costo total para el cliente y concede 
mas valor a un mejor producto, servicio, personal e irnagen. 

2-42 An5lisis de las cuatro P 

S e g h  Kotler y Armstrong (19%) una buena estrategia de mercadeo debe basarse en 
cuatro decisiones kndamentales: producto, precio, plaza y promoci6n. 

For producto se entiende cualquier cosa que se pueda ofiecer en el mercado para su 
atencibn, adquisicibn, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o anhelo. 
Incluye objetos materiales, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas. 



Precio es el monto de dinero cobrado por un producto o servicio o la suma de valores 
que 10s consurnidores intercambian por 10s beneficios de tener o usar el producto o 
servicio. 
Segfin Mendoza (1980) hay varios sistemas para la determinaci6n de precios en 
condiciones de concurrencia. 

. En la formaci6n del precio con "regateon se quiere resaltar el desarrollo de una serie 
de attitudes entre compradores y vendedores en conversaci6n verbal o escrita y con 
la presencia fisica o no del producto, en 10s cuales se expresa las consideraciones de 
unos y otros, hasta que en un tiempo corto se llega a un acuerdo sobre las condiciones 
de la negociaci6n. 

Plaza comprende las diversas actividades de la empresa para que el producto Ilegue a 
10s consumidores. Es el lugar donde se venderii el producto. 

Para la promoci6n de 10s productos se utilizan medios alternatives de comunicaci6n 
masiva donde se da a conocer informacibn a 10s clientes sobre la calidad y 
procedencia del producto, se sondea la opini6n de 10s clientes y se impulsa el 
producto en el punto de venta ( Rojas, 1995). 
Este tip0 de promoci6n se hace cuando no se tiene la posibilidad de tener acceso a 10s 
medios de comunicaci6n, reduce costos y ha dado buenos resultados en Europa y 
Estados Unidos. 

2.4.3 Participaci6n en el mercado 

La estrategia competitiva de la empresa es emprender acciones ofensivas o defensivas 
para crear una posici6n definible en el sector para exkentar con kxito las cinco fberzas 
competitivas (rivalidad competitiva, amenazas de nuevos participantes, amenaza de 
sustitutos, poder de 10s compradores y poder de 10s proveedores) y asi obtener un 
rendimiento superior sobre la inversibn de la empresa porter, 1996). 

Segfin Abell y Hamrnond (1992) como definir la participaci6n en el mercado es parte 
de la estrategia de la empresa ya que las empresas que no tienen un participaci6n 
critica se encuentran en una posici6n insostenible; deben aumentarla o retirarla. Lo de 
aumentar la participacidn depende de la tasa de crecimiento del mercado. A menos 
que lo lideres en tkrminos de participacibn se encuentren indiferentes con respecto a 
su competencia. 

Con la diferenciacibn en el mercado la empresa debe ser capaz de convencer a 10s 
clientes de que puede desempeiiarse mejor que la competencia, no s610 para conseguir 
el negocio, sino para justificar por qu6 cobra precios especiales @owman, 1996). 

La diferenciacibn por lo general se basa en una posici6n de bajo costo y esto se 
puede lograr incrementando el volumen de ventas, para alcanzar una venta 
competitiva en el mercado que .surge de hacer actividades sirnilares per0 mejor que la 
competgncia (Abell y Hammond 1992). 



Por tanto, la clave para conseguir y retener 10s clientes esta en entender sus 
necesidades y procesos de cumpra mejor de lo que 10s entiende la competencia y en 
la medida que una empresa pueda posicionarse como una que proporciona m5.s valor 
en 10s mercados metas (Kotler y h a s t r o n g  1996). 

Para Bowman (1996) la mayoria de 10s grupos de compradores se pueden dividir en 
segmentos que buscan una serie concreta de a-tributos en el producto, es necesario 
tambibn saber cuales son las necesidades de 10s cumpiadores porque ninguna 
estrategia tendra exito a no ser que exista un grupo de compradores que quiera el 
paquete completo de atributos ofiecidos por la empresa. 

2.4.4 Naturaleza de 10s canales de distribuci6n 

Se recurre a intermediaries algunas veces porque kstos son mSs eficientes tratando 
de llevar 10s bienes a 10s mercados que se tienen como objetivo. 

Un canal de distribucibn lleva 10s bienes de 10s productores a 10s consumidores. 
Supera las principales brechas de tiempo, lugar y posesibn de 10s bienes y servicios 
individuales de quienes lo usarh. 

Las fbnciones basicas de un canal de distribucibn son: Wormaci6n, promocidn, 
contacto, adaptacibn de la oferta, negociacibn, distribucibn, kinanciamiento y 
aceptaci6n de riesgo (Kotler y Armastrong 1996) . 

2.4.5 Estructura del mereado 

Mendoza (1980) enfatiza que la estructura de rnercado se compone de vendedores y 
compradores estrechamente relacionados. Los tenninos compradores y vendedores se 
conocen mejor como oferta y demanda, respectivamente. 

Por demanda se entiende como una relaci6n que muestra distintas cantidades de m a  
mercancia que 10s compradores decidirh y son capaces de adquirir a precios 
alternativos posibles durante determinado tiempo, suponiendo que todas las demis 
variables permanecen constantes. 

La estimacibn de la demanda de un producto o servicio es el volumen total que 
comprarian un grupo definido de compradores, en una zona geugrkfica definida, en un 
entomo de mercadotecnia definido, bajo un nivel y m a  mezcla de esfierzo de 
mercadotecnia.. 
El prondstico de la demanda Gtura puede basarse en lo que dice la gente a travks de 
encuestas, opiniones de 10s vendedores, la opinidn de expertos y rnercados de prueba. 
Lo que ha hecho la gente a travbs de anhlisis de series de tiempo, angisis estadisticos 
de la demanda o indicadores guia (Kotler y Armastrong 1996). 

La oferta es la relaci6n que muestran distintas cantidades de una mercancia que 10s 
vendedores estazlran dispuestos a poner en venta a precios alternativos posibles 
durante un period0 dado de tiempo, permaneciendo constantes todas las demas 
variables (Mendoza, 1980). 



S e g h  Ballestero (1991) la elasticidad de demanda precio de 10s productos agricolas 
es muy pequefia. La afirmaci6n de que 10s productos agricolas son ineliisticos 
respecto d precio, aunque admisible en general, debe ser matizada. 

No cabe duda que si 10s habitantes de m a  pais tiene cierta c o m b r e  de consumir en 
su dieta diaria un producto bhsico, no disminuirh ni aumentara su demanda inducidos 
por alzas o bajas de precios; siempre que tales alzas o bajas no repercutan en gran 
medida en el nivel de su reta. Sin embargo productos de gran demanda como 10s 
cereales serhn consumidos en cantidades sensiblemente mayores cuando su precio 
baj e. 

Una cuesti6n diferente es si la elasticidad demanda precios de 10s productos 
adcolas, tornados en conjunto, puede ser de alta o baja. Las estadisticas de 10s paises 
desarrollados demuestran que esta elasticidad es baja. Lo mismo que sucede con la 
elasticidad demanda -rents. Ambas toman valores inferiores a la unidad. 

2.4.6 Funciones de intercambio 

Mendoza (1980) enfatiza que las hnciones se relacionan con la transferencia de 
derechos de propiedad de 10s bienes que se viculan con la utilidad de posesibn. Las 
hc iones  de intercambio son la compraventa y la deterrninacion de 10s precios. 

Los participantes en 10s procesos de mercadeo son: productores, intermediaries y 
consumidores . Se conocen tres mktodos de compra y venta de 10s productos 
agropecuarios: For inspecci611, por muestra y por descripci6n 

EL mktodo de compraventa por inspecci6n exige la presencia de la totalidad del 
producto en el lugar de transaccibn y la inspecci6n de la mercaderia, como paso 
necesario para definir las condiciones de negociacibn. Es mhs frecuente en el 
mercadeo de 10s productos perecederos (raices y tubQculos, frutas y hortalizas) Este 
es el sistema mas atrasado de negociaci6n e implica una serie de desventajas por altos 
costos de manipuleo y por 10s deterioros que conlleva la movilizaci6n hasta el lugar 
de transacci6n de la totalidad del producto. 

En el mktodo de compra venta por muestra, el vendedor Lleva una parte de la 
mercancia a1 comprador, la cual debe ser representativa de la calidad del producto en 
negociaci6n. Es un sistema m6s avanzado que implica una evolucidn en la 
clasificaci6n y preparacibn de 10s productos y supone un nivel de confianza entre 
10s participates del mercado. Este sistema es mhs ventajoso, por cuaito evita la 
movilizaci6n inoficiosa de mercancia. 

Las ventajas del mktodo son fAciles de deducir, por la no movilizaci6n de las 
mercancias e incluso ni la de 10s participantes hasta que no se produzca un mutuo 
acuerdo de compraventa, lo cual va a favorecer la proteccibn de la calidad de 10s 
productos y del ahorro en 10s costos de transporte y manipuleo. 

El sistema mhs avanzado es el de compra venta por descripci6q ya que se negocia 
sobre la descripcidn escrita o verbal de la mercancia. 
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1. INTRODUCCION 

La produccibn primaria de papa en Honduras se concentra estacionalmente en ciertos 
periodos del Go, lo que provoca una sobre oferta que ocasiona una baja en 10s precios 
del mercado. Adicionalmente, el productor primario comercializa su produccibn a 
travks de intermediarios, quienes generdlmente pagan bajos precios a1 productor. Es por 
eso la necesidad de que 10s productores primaries integren verticalmente cada una de 
sus actividades para que puedan llegar de una manera mas directs al consumidor find 
con canales de distribucibn que integren un nhmero reducido de elementos dentro del 
mismo. Y poder obtener el margen de utilidad que dejan de percibir por no incurrir en 
parte de mercadeo. 

Esto se logra capacitando a 10s productores en las rireas a nivel administrativo, valor 
agegado y mercadeo. Superando estas deficiencias se mejora la calidad de vida de 10s 
productores y la actividad productiva de1 pais. 

La empresa Los Andes, ubicada en La Esperanza, Departamento de Intibuca, 
concentra su producci6n en dos periodos del afio con una produccibn estacional, a1 
igual que otros productores de papa de La Esperanza; esto ocasiona una sobre oferta y 
baja de 10s precios en el mercado. 

Actualmente la empresa comercializa su produccibn a travks de intermediarios y 
supermercados. 

Generalmente 10s supermercados pagm mejores precios que 10s intermediarios; sin 
embargo, debido a que la empresa no tiene una producci6n continua y por ende una 
oferta constante, no se ha llegado a un acuerdo mutuo de exclusividad empresa- 
supermercado para la compra y venta. 

1.2 ANTECEDENTES 

La empresa Los Andes esta legalmente constituida desde 1980, y el nhmero de socios 
que la componen es de 87, en su totalidad hombres. El kea total de la empresa es de 
496 mz. De las cuales 347 mz. son utilizadas en la producci6n agricola, y de &as 150 
rnz. son destinadas para producci6n de forma individual. 



El kea que dedican para cultivar papa es de 10 mz por aiio; adicionalmente cultivan 
45mz de maiz, 0.5 mz de brAsicas y 6 mz de durazno, todas estas actividades las 
realizan de forma colectiva y son las que generan 10s ingresos para la empresa. 

La empresa Los Andes recibe asistencia de PROEMPREZAH desde Septiembre de 
1997 en las Areas de producci6q valor agregado, empresarial y mercadeo,. porque 10s 
miembros de la empresa realizaron una evaluaci6n interna de la misma y concluyeron 
que tenian deficiencias en las keas mencionadas. 

1.3 JITSmICACION DEL ESTUDIO 

El propbsito del estudio es que la empresa Los Andes se mantenga en el mercado con 
un abastecimiento continuo de papa, para lo cual es necesario formular y ejecutar una 
estrategia de mercadeo que este acorde con la estrategia empresaxial. 

El estudio va dirigido bkicamente a 10s socios de la empresa Los Andes ya que ellos 
son 10s que intervienen en cada una de las etapas del proceso de producci6n y mercadeo 
de la papa. 

1.4 LIMlTES DEL ESTUDIO 

Los limites del estudio podrian ser las condiciones climaticas, tales como: 
Temperatura, precipitaci6n y humedad, plagas del cultivo , disponibilidad de recursos 
econ6rnicos y factores de mercado. 

1.5.1 Objetivo General 

Fomular estrategias de mercadeo para la papa fi-esca clasificada y empacada en 
sacos y en mallas. 

1.5.2 Objetivos especificos 

9 Detenninar el mercado meta y segment0 para el mercadeo de papa en sacos y 
empacadas en malla. 

> Diseiiar un sistema de siembra escalonado para la produccih continua de papa. 

> Determinar un sistema de manejo postcosecha. 

P Estimar la factibilidad del sistema integrado producci6n- mercadeo. 



2-4.7 Problemas de mercadeo 

Se&n Ceron (s.f) el "cue110 de bote1la"para el desarrollo de la produccibn agricola 
es el mercadeo. Si se practica un examen descriptivo para efecto de enunciar 
esquemiiticamente el mencionado problema, encontramos que 10s sintomas son 10s 
siguientes: 

En 10s ingresos de 10s procesos productivos, se deben considerar 10s cuatro factores 
de la producci6n que son : tierra, capital, trabajo y administraci6n. En raz6n de la 
situaci6n de mercadeo, 10s ingresos que perciben 10s productores por concepto de 
venta de su producto, 10s interes por financiamiento de inversiones en el campo y 10s 
salarios rurales, no compensan equitativamente su valor. Los bajos precios con que el 
productor agropecuario vende sus productos no compensan la utilizaci6n de 10s 
recursos. 

Los altos precios a1 consumidor obligan a kstos a destinar una alta proporci6n de sus 
ingresos a1 gasto en alimentos. 

La insuficiencia de canales de comercializaci6n es una caracteristica comfm 
sobretodo en zonas rurales apartadas y en las que no hay vias o es insuficiente el 
servicio de transporte. El condicionamiento a 10s intermediarios es una caracteristica 
muy comiin y de mucho perjuicio a 10s productores. 

Otro problema es la elevada pkrdida de postcosecha, la cual representa entre el 10- 
35% de 10s perecederos vegetales que se pierden en 10s paises subdesarrollados 
despuks de la cosecha y antes de que llegue al consumidor. 

La baja calidad es consecuencia del bajo nivel de tecnificacihn de 10s procesos 
comerciales, el desorden y la irracionalidad en que se efectrian son factores 
deteriorativos de la calidad y de un inadecuado manejo de este concepto. 

2-43 Discontinuidad deI flujo comercial 

Un factor relevante en el problema de la comercializaci6n es la serie sucesiva de 
rupturas en la corriente de mercancias que se desplaza desde la producci6n hasta el 
consumo. En el caso de 10s manufacturados y gracias al control que el productor 
ejerce sobre su producto, 10s flujos se conducen con mayor grado de continuidad; 
per0 en 10s alimentos, principalmente perecederos, el flujo se rompe apenas sale de la 
unidad productiva abriendo el campo para la penetracibn del intemediario. 

La baja capacidad comercial de 10s intermediarios y las limitaciones operativas que 
posee, le obligan a trabajar dentro de corto alcance propiciando otra ruptura que 
permite el ingreso al proceso de otro intermediario y asi sucesivamente. 

Existe una relaci6n entre los distintos caracteres de la estructura de producci6n 
cuando se trata de examinar su efecto en la estructura de distribuci6n. 



La atornizaci6n se relaciona estrechamente con la pkrdida de control sobre el 
producto, y Csta tiene que ver con la separaci6n fisica entre 10s dos del sistema que en 
gran medida tambiCn depende del grado de dispersi6n. 

El elevado niimero de unidades productivas y su pequefiisimo tamaiio impiden a1 
productor abordar y manejar el mismo su propio problema de comercializaci6n. 

2.5 SISTEMA DE S13EMBM 

La rnejor Cpoca de siembra de papa en el trbpico centroamericano va desde octubre 
hasta diciembre. Durante esa 6poca ocurre las temperaturas m&s bajas y el 
fotoperiodo es mhs corto. Para el caso de Honduras en zonas de mayor altitud (1500- 
2000 msnm), como el caso de La Esperanza, puede tener dos a tres 6pocas de siembra 
(nIontes, 1996). 

Aprovechando esta ventaja climktica que se tiene en la zona, para llevar a cab0 la 
estra- tegia de mercadeo es necesario mantener de manera constante el 
abastecimiento de la papa con siembras escalonas. Esto pennite que se tenga papa 
durante la mayor parte del afio en cantidades considerables. . 

2.6 MANES0 POSTCOSECHA 

2.6.1 Centro de Acopio 

Mendoza f 198 1) destaca que en zonas de pequeiios productores, el acopio organizado 
contribuye a que 10s productores participen en las primeras etapas de la 
comercializaci6n y agreguen mayor valor a la comercializaci6n. 

Algunos objetivos operacionales de un centro de acopio son: 

+ Garantiza la compra de productos a 10s agricultores de m a  zona. Con ello busca 
estabilizar la oferta de productos agricolas a 10s mercados urbanos, en cantidad y 
calidad, dos condiciones que dificilmente refme la producci6n, en especial la 
proveniente de pequefias y medianas unidades de producci6n. 

+ Transmitir fielmente al productor las condiciones de la demanda urbana, creando 
estimulos para producir las calidades que demanda el consumidor. 

+ Contribuir a la racionalizaci6n de 10s mercados urbanos, aumentar la 
coordinaci6n vertical, lo cual reduce 10s costos de manejo y transferencia del 
producto en las etapas posteriores del canal de mercado. 

Usualmente 10s tubkculos cosechados son llevados a1 centro de acopio para su 
selecci6n y clasificaci6n de acuerdo a su tamaiio y apariencia. Los tubCrculos 
cosechados deben estar limpios per0 no deben lavarse, salvo que vayan hacer 
enviados a1 mercado inmediatamente (h'lontes, 1996). 

S e a n  Moreno (1985) acopiar es reunir, concentrar. En mercadeo se entiende como el 
proceso de acumulaci6n del producto previo a la venta. 



Los centros de acopio, en tkrminos simples, se pueden definir como lugares que 
concentran volhmenes de demanda, no s61o de su misma Area de influencia, sino 
tambikn de otros sitios, siempre bajo un sistema serio y 6nico de informaci6n de 
precios y mercados. 

La condicibn de estacionalidad de la papa implica que 10s excedentes al momento de 
la recolecci6n deben ser almacenados. Si no se cuenta con un dmackn no se tendrii 
tiempo para buscar un mercado mejor o para negociar un buen precio. 

Para el almacenamiento de papa se distingue en cuanto a la tecnologia y el manejo, 
dos productos: la semilla y la papa de consumo. 

Con el almacenamiento de semilla debe reducirse al mhximo las pkrdidas, que 10s 
tubkrculos se encuentren en las mejores condiciones fisicas, fisiol6gicas y patol6gicas. 
Para el almacenamiento de la papa de consumo se hace necesario tener como objetivo 
principal reducir a1 mAximo las pkrdidas ocurridas en el almacenamiento, buscar que 
10s tubkrculos mantengan sus condiciones fisicas, organolepticas y patolbgicas que 
permitan su comercializaci6n despuks de un tiempo dado de alrnacenamiento. Para 
esto se debe tener informacibn detallada sobre los requerimientos totales y especificos 
del consumidor, fi-ecuencia de las cosechas, costos de almacenamiento y patrones de 
distribuci6n y mercadeo. 

Para el almacenamiento es necesario tomar en cuenta: luz vrs oscuridad, temperatura 
(10-12 c), humedad (85-90 %), ventilacibn, duraci6n y capacidad de almacenamiento 
(Moreno, 1 9 8 8). 

Segirn Montes (1996) el almacenamiento juega un papel muy importante en cuanto la 
latencia en 10s tuberculos de papa. Los tubkrculos almacenados bajo condiciones de 
alta temperatura, alta humedad relativa y en la oscuridad tienden a acortar su periodo 
de latencia. 

La vida de almacenamiento de 10s tubQculos de papa se puede prolongar 
exponi6ndolos a la luz. Este procedimiento puede emplearse en 10s tubkrculos 
destinados para semilla, per0 no conviene aplicarlo en 10s tubQculos que son para el 
mercado, debido a que la luz favorece la sintesis de clorofila que torna verde la pie1 y 
le da un sabor margo a1 producto. 

El tiempo que el tub6rculo de papa permanece latente, depende de factores genkticos 
y ambientales, y usualmente es de 6 a 9 semanas despuks de cosechado, dependiendo 
del cultivar. 

DespuCs de que el periodo de reposo se ha completado, el tubbculo puede 
permanecer si se le mantiene a baja temperatura. El periodo de latencia de algunos 
cultivares puede romperse si se almacena 10s tub6rculos de 20 a 30 C por 30 dias.. 

Wilson (1971) destaca que un buen almacenamiento significa que las papas 
conservadas deben permanecer f m e s ,  sin marchites, sin que experimenten pCrdidas 
por enfemedad. 



El estudio de factabilidad incluye: estudio de mercado, e-dio tbnico, estudio 
organizational y legal y estudio financier0 . 

2.7-1 Estudio de Mercado 

Klotler y Armstrong (1996) definen un mercado como el lugar donde 10s 
compradores y 10s vendedores se reiinen para intercambiar bienes y servicios. 

Es el anidisis y determinaci6n de la oferta y la demanda. Complementado con la 
publicidad, promoci6q canales de distribuci6q precio, clientes cornpetencia entre 
otros (Sapag y Sapag 1992). 

2.7.2 Estudio Tknico 

Deberhn determinarse 10s requerimientos de equipos de fabrica para la operaci6n y el 
monto de la inversi6n asi como tambikn la informaci6n sobre las necesidades de 
capital, mano de obra y recursos materiales para la operaci6n del proyecto (Sapag y 
Sapag ,1992). 

2.7-3 Estudio OrganizacionaI y Legal 

Se debe definir la estructura organizativa del personal como sus procedimientos 
administrativos que infIuyen en 10s costos del manejo de personal- Los factores 
legales se refieren a 10s aspectos tributaslos, tasas arancelarias y otros (Sapag y 
Sapag , 1992). 

2.7.4 Estudio Financier0 

El objetivo de esta etapa es ordenar y sistematizar la informaci6n de car6cter 
monetario que proporcionaron las etapas anteriores para ordenar sistematicmente 10s 
costos e ingresos y poder determinar la rentabilidad del proyecto (Sapag y Sapag , 
1992). 



3. METODOLOGLA 

3.2 ANALISIS DEL SISTEW DE PRODUCCION Y R/IERCADEO ACTUAL 

La Empresa Los Andes, esta ubicada en la Aldea de Azacualpa en El Departamento de 
Intibuca. Se dedicada principalmente a la producci6n de papa y maiz; actividades que 
desarrolla en 347 manzanas de cultivo tanto en foma  individual como colectiva. 

3.1.1 Estructura Organizacional 

Se analiz6 como esta conformada la empresa y sus organismos y el tipo de asistencia o 
asesoria externa que reciben. 

3.1.2 Producci6n primaria 

Se determino el sistema de producci6n que utilizan, incluyendo: ikea de siembra, 6pocas 
de siembra y cosecha, tecnologia de producci6n, Esta informaci6n se obtuvo a travks de 
visitas de campo a la misma. 

3.1.3 Valor agregado 

Se analiz6 cuhl es el manejo postcosecha que utilizan, incluyendo: limpieza, selecci6q 
clasificaci6n7 asi como tambikn las condiciones e infraestructura en que se realiza cada 
una de estas actividades. 

3.1.4 Almacenamiento 

Se analiz6 las condiciones de almacenamiento del producto. 

Se determin6 cual es el mercado met% segment0 de mercado, canal de distribuci6n , 
precios y formas de pago. 

3.1.6 Generaci6n de utilidades y Rentabilidad 

Se realiz6 un estudio econ6mico. 



3.2 ANALISIS DEL SISTEMA DE PRODUCCION Y BZERCADEO PROPVESTO 

Se parti6 del anklisis del mercado para poder establecer las estrategias de producci6n. 

3.2.1 Canales de distribuci6n 

Se realiz6 un anklisis de 10s canales de distribuci6n con el prop6sito de deterrninar la 
mejor alternativa de distribuci6n considerando volrimenes, precios de venta y condiciones 
de pago. El analisis se realizb con informaci6n que se recopil6 con 10s intermediarios de 
htibuc&, mercados, sup ermercados, y Feria del Agricultor de Tegucigalpa, realizando 
visitas una vez por mes, durante 4 meses. 

3.2.2 Anklisis de mercado 

Una vez identificado el canal de distribucibn se procedi6 a realizar 10s analisis de oferta, 
demanda, gustos y preferencias. 

3.2-2.1 Anklisis de la oferta. Se determini5 en base a la capacidad de producci6n de la 
empresa. 

3.2.2.2 ~nklisis de la demanda, gustos y preferencias. Se realiz6 el analisis con el 
objetivo de poder deterrninar la demanda, gustos y preferencias de 10s consumidores. 
Para este anklisis se aplic6 encuestas (Anexo I), y la informaci6n recopilada h e  
procesada por medio del paquete estadistico SPSS. 

3.2.2.3 Estimaci6n del tamafio de la muestra. Se utilizb un diseiio completamente al 
azar para estimar cual seria el n~mero  total de encuestas a realizar tomando en cuenta 10s 
valores de las proporciones p y q Donde: 

P: 
Es el porcentaje de personas dispuestas a pagar un mayor precio por la papa empacada 
en mallas. 

4: 
Es el porcentaje de personas no dispuestas a pagar un mayor precio por la papa 
empacada en mallas. 

El cklculo de las dos variables se hizo para poder estimar cu61 seria la estrategia de 
producci6n a seguir en cuanto a la cantidad de papa que se destinaria a granel o empacada 
en malla del total de lotes cultivados por mes. 

3.2.3 Producci6n primaria 

La estrategia de produccibn se bas6 en la informaci6n recopilada a travCs del anaisis de 
mercado. 



3.2.3.1 Manejo de1 cuItivo. Para el desarrollo de las actividades de producci6n se aplic6 
un paquete tecnol6gico integrando la tecnologia tradicional de1 productor y la tecnologia 
de alta productividad en comparaci6n con solamente la tecnologia del productor: La 
tecnologia del alta productividad es la utilizada por el Departamento de Horticultura de 
Zamorano. Se utilizaron dos lotes de 1 manzma cada uno, en el lote 1 se apIic6 el 
paquete tecnol6,oico en combinaci6n con la tecnologia tradicional. En el lote 2 se aplic6 
solamente la tecnologia tradicional. 

3.2.3.2 Sistema de siembras escalonadas. Se disefio un sistema de siembras escalonado 
para poder abastecer continuamente el mercado meta seleccionado. Para el disefio de este 
sistema se consider6 la disponibilidad y tratamiento de la semilla, el cuItivar y las 
condiciones climAticas de la zona (que generalmente permiten siembras en 10s meses de 
marzo a noviembre). 

3.2.4 Valor agredado 

3.2.4-1 Manejo postcosecha 

3 Sistema de lavado, seleccihn y clasificacihn: Se diseii6 la estructura de una maquina 
lavadora - clasificadora, bashdose en el disefio que actualmente utiliza la Secci6n de 
Postcosecha de Zamorano. El disefio h e  elaborado por la Seccidn de Ingenieria 
Agricola de Zamorano. 

> Centro de acopio: Se diseii6 un centro de acopio, debidamente acondicionado con 
una estructura para el desarrollo de las actividades de: recibo, limpieza, selecci6q 
clasificacibn y almacenamiento del tubkrculo. 

3-2-42 Presentacihn deI producto. A travks del andisis de mercado se determinaron las 
presentaciones de comercializaci6n de la papa, considerando caracteristicas tales 
como: peso, limpieza y el tamaiio del tubQculo. 

3.2.5 Mercadeo 

La fijaci6n del precio de venta de las dos presentaciones se determin6 considerando 10s 
costos de producci6~ transporte y mercadeo (distribucibn y venta), el margen de utilidad 
para la empresa y el precio de plaza. 

La determinaci6n del precio plaza, se bas6 en 1as fluctuaciones de 10s aiios1998-1999 
que heron obtenidos del SIM de PROEMPREZAH', sIME'AH~ y Departamento de 
Horticultura de Zamorano. 

PROEMPREZAH (Programs para el Desarrollo Empresarial Rural de Honduras) 

SlhPAH (Sistema de Informaci6n de Mercados de Productos Arn'colas de Honduras) 



Se estimaron 10s costos de cada etapa del proyecto y posteriormente se realiz6 un analisis 
fmanciero calculando el VAN y la TFR con el fin de detenninar la factibilidad econ6rnica 
del proyecto y luego se realiz6 un analisis de sensibilidad. 

3.4 COMPARACION DE LOS SISTEWlAS DE PRODUCCION 

Se realiz6 m a  comparacibn entre 10s dos sistemas de producci6n (el actual y el 
propuesto), en base a 10s analisis econ6mico - financiero, tmbikn se realizaron 
comparaciones de 10s componentes de producci6n primaria, valor agregado y mercadeo. 

3.5 ESTRATEGIAS 

3.5.1 General 

Se formul6 en base a1 analisis de comparacibn entre 10s dos sistemas 
de producci6n. 

3.5.2 Funcionales 

Se formularon estrategias para la producci6n primaria, valor agregado, 
mercadeo y promoci6n. 



4.1 ANALISIS DEL SISTEiVlA DE PRODUCCION Y MXRCADEO ACTUAL DE 
LA EMSRESA. 

4.1.1 Estructura Organizational 

Los Andes tiene una estructura organizacinal la cual esta integada por 10s siguientes 
organismos : Asamblea general de socios, Junta Directiva, Gerencia y Junta de Vigilancia 
(Figura 1). 

1-1 GERENTE I 

Fi,qra 1 Organigama de la ernpresa Los Andes. 

Asamblea General de Socios 

Sus principales responsabilidades son las siguientes: 
9 Aprobar y rnodificar el balance general elaborado por la Junta Directiva, despuCs de 

oido el infome de la Junta de Vigilancia. 



+ Decidir sobre la capitalizacidn parcial o total de 10s interes devengados por las 
aportaciones,de 10s socios. 

b Distribuci6n de 10s excedentes de cada ejercicio social. 
+ Aprobar incrementos o disminuciones del haber social de la empresa. 

Junta Directiva: 

Es el organismo de direcci6n responsable de ejecutar las politicas administrativas, 
econdmicas, tkcnicas y sociales del proyecto. Con respecto al proyecto una de sus 
hnciones es comunicar a 10s socios sobre 10s aspectos que son discutidos y analizados 
con 10s tkcnicos de FJNACOP. 

La Junta Directiva esta formada por un Presidente, Vicepresidente, Secretario, Tesorero 
y 3 vocales. Sus funciones son: 

Cumplir y hacer que se cumplan 10s acuerdos, resoluciones, y disposiciones de la 
Asamb lea General. 
Velar por 10s intereses de la empresa. 
Mantenimiento diario y adecuado de 10s libros y otros docurnentos. 
Presentar a la Asarnblea General que conocerii del resultado del ejercicio anterior, un 
informe, Balance General, Estado de Resultados, liquidacidn presupuestaria. 
Adquirir bienes, contratar emprdstitos y constituir garantias. 
Fijar las bases de 10s contratos. 

Establecer 10s intereses que devengar5n anualmente las aportaciones pagadas. 
Decidir sobre las solicitudes de ingreso o retiro. 
Decidir sobre la realizacibn de las acciones judiciales. 
Transferir poder y revocarlos. 
Llevar 10s libros por ley y reglamento. 
Nombrar o destituir 10s gerentes. 

Nombrar comisiones ylo comitks que sean necesarios para apoyar la parte 
administrativa. 

Junta de Vigilancia 

Revisar todas la operaciones contables y financieras. 
Realizar arqueos de caja cuando sea necesario. 
La realizacidn de auditorias, minimo una vez a1 afio. 
Cornprobar la legalidad de titulos, y otros documentos extendidos. 
Coordinar las actividades que realice el organismo complementario. 
Informar sobre 10s estados financieros elaborados por Junta Directiva y devolverlos en 
un period0 mhximo de 10 dias despuks de recibidos. 
Controlar transacciones financieras u otras. 
Elegir el auditor interno y 10s organismos auxiliares. 



Gerencia 

+ Organizar y dirigir la administracibn de la empresa regidas por las nomas dictadas 
por la Junta Directiva. 

+ Presentar un Balance General, Estado de Resultados, Inventario General, Liquidaci6n 
presupuestaria al tkrmino de cada ejercicio social. 

+ Controlar de que 10s libros contables estkn a1 dia. 
+ Asistir a las sesiones de la Junta Directiva. 
+ Ejecutar 10s acuerdos de la Asamblea General y la Junta Directiva. 
+ Explicar a 10s socios 10s asuntos de competencia. 
+ Cobrar y pagar asuntos acordados por la Junta Directiva. 

Desde ,1995, la empresa ha recibido asistencia administrativa y financiera por parte de la 
Fundaci6n FINACOOP. 

4.1.2 Producci6n primaria 

4.1.2.1 Sistema de producci6n utilizado por la empresa, La empresa Los Andes se 
dedica a1 cultivo de la papa desde el aEio de 1980. Actualmente la empresa cultiva 
anualmente 10 manzanas de terreno, distribuidas en dos Cpocas de producci6n (invierno y 
verano). 

Para prop6sito de este estudio se cultivo una parcela de Imz. Esta informacibn se obtuvo 
a travCs de entrevistas con 10s miembros de la empresa, las actividades que se realizaron 
se describen a continuacibn. 

Los principales cultivares que siembra comercialmente la empresa son: PROVENTO, 
ESCORT, DIAMANT Y CAESAR. 

Para la obtenci6n de semilla es costumbre propagar la papa asexualmente por tubkrculos 
enteros, utilizando semilla certificada (generalmente importada de Holanda) o semilla 
artesanal (producida por la empresa). 

La siembra se realiza en dos Cpocas del a60 que comprenden de septiembre a noviembre 
y de marzo a mayo. 

Para la preparaci6n del suelo se utilizan el tip0 de labranza convenciond y generalmente 
realizan un pase de arado 1 o 2 meses antes de la siembra, dos pases de rastra una semana 
antes de la siembra y finalrnente el surcado 1-2 dias antes de la siembra. 

A1 mornento de la siembra realizan una preparaci6n manual del suelo que consiste en 
quitar con azad6n 10s terrones del fondo del surco. 



Para la siembra utilizan el sistema de hilera simple, con distancia de 1 m entre surcos y de 
30 cm entre plantas. Con estas distancias se requieren 25 quintales (qq) de semilla por 
manzana. 

La fertilizacibn esta basada en recomendaciones tradicionales. La fertilizacibn la 
aplican en una sola dosis, utilizando 20 qq de 12-24-12 y 6 qq de KCL por manzana, 
aplicando la mezcla sobre el surco a chorro corrido al momento de la siembra. El 
fertilizante es cubierto con tierra utilizando un azad6n. 

Los principales insectos que atacan el cultivo de papa en la regi6n son: Gallina ciega, 
polilla de la papa, afidos. Las enfermedades miis comunes son causadas por virus, 
bacteria (Pseudomonas) y hongos (Tizbn tardio y Erwinia ). 

Para el control, aplican insecticidas tales como: Folidol, Tambo y, Tamar6n; y, para la 
prevenci6n de enfermedades aplican fbngicidas, tales como: Manzate, Dhitane, Antracol 
y Ridornil. Desconocen lo que es el Manejo Integrado de Plagas. 

El aporque realizan a 10s 35 dias despuCs de la siembra y consiste en levantar la cama 
de ambos lados. 

Para riego disponen de agua durante todo el 60; per0 iinicamente en la 6poca de verano 
que va de marzo ' a  mayo utilizan riego por aspersibn, y 10s demiis meses riego por 
gravedad. 

Para la cosecha utilizan azadbn y la realizan a 10s 90-105 &as despu6s de la siembra. 
Luego de la cosecha proceden a la clasificacibn de 10s tubQculos por tamaiio. Con este 
sistema de producci6n, han obtenido un rendimiento promedio de 291 quintales por 
manzana. 

4.1.3 Valor agregado 

Generalmente, despuds de la cosecha, la papa es seleccionada manualmente y colocada en 
sacos para su posterior comercializaci6n. El proceso carece de actividades de limpieza y 
un sistema de clasificaci6n estandarizado que proporcione un verdadero valor agregado a 
la papa. En algunos casos se han realizado actividades de lavado, per0 sin contar con un 
procedimiento e infraestructura adecuada. 

4.1.4 Almacenamiento 

Inmediatamente despuCs de la cosecha la papa es comercializada, porque no se cuentan 
con una estructura de almacenamiento. Sin embargo, es importante mencionar que han 
experimentado un almacenamiento exitoso de sernilla de papa, que ha pasado 
desapercibido. 



4.1.5 Mercadeo 

lo largo de 10s afios sus mercados principales han sido Tegucigalpa y San Pedro Sula, a 
10s que han llevado su producto a travCs de intermediaries y en forma directa. 

La comercializaci6n de su producto en forma directa en San Pedro Sula f i e  una mala 
experiencia, porque no lograron obtener 10s precios esperados, debido a . que la venta de 
sus productos se realii6 a otros intennediarios. 

Actualmente Los Andes no tiene un mercado meta, segment0 de mercado ni canal de 
distribucidn definido. Las actividades de cornercializaci6n las realizan a travCs de 
intemediaxios en La Esperanza o en Azacualpa. Cuando la venta se realiza en Azacualpa, 
la empresa no incurre en el transporte del producto y las fomas de pago son informales 
sin ningin contrato preestablecido. 

La fijaci6n del precio de venta se ha establecido tomando en cuenta el precio de plaza de 
la papa en el mercado. A continuaci6n se detalla el precio de venta promedio de la papa 
durante dos meses de cosecha, que suelen ser 10s mks comunes, en la empresa Los Andes 
(Cuadro 2). 

Cuadro 2. Precios de venta promedios en la empresa 10s andes en 10s dos meses mas 
comunes de cosecha 

4.1.6 GeneraciBn de utilidad y rentabilidad 

Las utilidad y rentabilidad de la empresa se deterrnin6 en base a una rnanzana de papa 
cultivada (Cuadro 3) 

Precio en Los Andes 
170.00 Lpslqq 
100.00 Lpslqq 

Periodo 
Octubre de 1998 
Julio de 1999 

Cuadro 3 Indicadores econ6micos. 

Tamaiio de la  papa 
Primera 
Primera 

Utilidad Lps. 9590 



4.2 ANmSXS DEL SISTEMA DE PRODUCCION Y MERCADEO PROPUESTB 

4.2.1 Canales de distribucibn 

Los posibles canales de distribucibn en 10s que puede tener participacibn la empresa Los 
Andes son cuatro: intermediaries, mercados a1 por mayor, Feria del Agricultor y 
supermercados de Tegucigalpa. A continuacidn se describen 10s posibles canales de 
distribucidn de papa para la empresa Los Andes, y sus interacciones (Figura 2 y 3). 

(*) Empresa comercializadora propiedad de 7 grupos organizados atendidos por 
PROEMPREZM y de 10s cuales uno es la empresa Los Andes. 

Supermercados 

Figura 2 Canal de distribucibn a travks de la empresa comercializadora. 

Empresa 10s 
Andes 

Figura 3 Canales de distribucibn ( Adaptado de Herrera y Ldpez 1992) 

- 

- Consumidor 
Final 

Einpresa 
Comercializadora* 

Supennercados 
- 



4.2.1.1 Intermediaries de La Esperanza. Es comfin encontrar en La Esperanza, una 
buena cantidad de intermediarios pequeCos que se dedican a la compraventa de papa; 
estos interrnediarios, generalmente, pagan precios m8s bajos de 10s que pagan en 10s 
mercados mayoristas de Tegucigalpa. Esta actitud es obvia si se considera el costo de 
transporte en el que incurren y el margen de utilidad que obtienen por la distribucibn del 
producto. 

M igual que intemediarios pequelios, tambi6n dos intemediarios que pueden 
considerarse grandes y que son 10s que acaparan la mayor cantidad de papa proveniente 
de las zonas productoras de La Esperanza. Con uno de estos dos intermediarios, la 
empresa Los Andes ha logrado establecer una negociacidn informal a lo largo de 10s 
aiios, obteniendo incrementos en el precio de hasta 20.00 Lps/qq en comparacidn con el 
precio de la plaza. 

4.2.1.2 Mercados a1 por mayor. Segizn 10s resultados de las visitas y entrevistas 
realizadas a 10s propietarios de las principales bodegas mayoristas de 10s mercados Zonal 
BelCn y Las Amkricas de Tegucigalpa, el volumen de ventas promedio por mes es de : 
92 10 qq y 4880 qq, respectivamente (Cuadros 4 y5 ). 

Cuadro 4 Principal comprador mayorista del Zonal BelCn de Tegucigalpa 
periodo: Junio a Septiembre 1999 

El cornprador mayorista del Zonal BelCn, tiene contrato con 6 intermediarios que se 
encargan de comprarle la papa principalmente a 10s productores de 10s Departamentos de 
La Esperanza y Francisco Morazh. El comprador mayorista vende su producto a la 
mayor parte de bodegas pequeiias del Zonal BelCn. 

Cuadro 5 Principal comprador mayorista del Mercado Las AmQicas 

Venta por mayor (Lpslqq) 

217 
194 
98 
48 

Precio compra (Lpslqq) 

? 95 
175 
5s 
43 

Clasificaci6n de papa 

Super 
Primera 
Segunda 
Tercera 
TOTAL 

qqlmes 

1016 
6878 
1116 
200 
9210 

Venta por mayor (LpsAb) 

230 
207 
104 
5 1 

Precio compra (LpsAb) 

207 
186 
94 
46 

Clasificaci6n de papa 

Super 
Primera 
Segunda 
Tercera 
TOTAL 

qq / mes 

542 
3641 
590 
107 
4580 



En el caso del principal mayorista del Mercado Las AmCricas, Cste compra semanalmente 
a 3 intermediarios, y generalmente distribuye la mayor parte de la papa en las 20 bodegas 
existentes en este mercado. 

4.2.1.3 Feria del Agricultor. En 10s puestos de venta exclusives para vegetales y granos 
basicos de la Feria del A&cultor de Tegucigalpa, se venden alrededor de 500 qq de papa 
10s dias viernes, shbado y dorningo. La mayor cantidad de esta papa proviene de las 
aldeas de Azacualpa y Tahnbla, en el Departamento de Francisco Morazh. 

4.2.1.4 Supermercados. El volumen total de ventas en 7 supemercados de Tegucigalpa, 
alcanza 1,429 qq por mes. La mayoria de estos supermercados, realizan la compra de 
papas 2 veces por mes. En 10s contratos de compra venta (supermercado-proveedor), se 
establece la devoluci6n del producto que se deteriora, desde el momento de la entrega 
hasta el momento de la venta total; estas devoluciones pueden alcanzar hasta un 5% del 
volumen de entrega original (Cuadro 6). 

Cuadro 6. Compra, frecuencia de compra y devoluciones de 7 
supermercados de Tegucigalpa. 

En la mayoria de 10s supermercados, generalmente, el pago a 10s proveedores se hace 
efectivo dentro de 10s 15 a 30 dias despuCs de la entrega del producto. 

4.2.2 AxSisis comparative de 10s canales de distribucibn. 

De acuerdo con las caracteristicas mencionadas en cada uno de 10s canales de 
distribucibn, se observa que 10s intermediarios generalmente pagan bajos precios. Para 
proveer a 10s compradores mayoristas, ellos demandan aproximadamente 1761 qq 
semanales con periodos de compra semanales y negociaciones inforrnales. En la Feria del 
Agricultor el volumen de papa que manejan es de 500 qq y es distribuido en diferentes 
puestos de venta de la Feria. El siguiente canal de distribucibn son 10s supermercados 10s 
cuales pagan mayor precio por libra de papa y ademas pagan el valor agregado que s ele 
da a la papa. Con 10s supermercados existe menos riesgo ya que las negociaciones son 
mas formales (Cuadro 7). 

Bajo estas condiciones se seleccion6 a dos supermercados de Tegucigalpa con 10s cuales 
se integaria el canal de distribuci6n mks id6neo para la empresa Los Andes. 



C~~adro 7 AnBlisis comparativo de 10s canaies de distribucifin 

*Los precios de cornpra de la papa de primera fueron establecldos en base al precios en el Zonal B e l h  de Tegucigalpa seglSn SIMPAH. 

- 
Desventajas 

El intermedario pone las condiciones de 
pago, menos generacidn de utilidades, 
negoclacicin informal. 
Para abstecer este canal se necesita 
competir con altos Volumes de entrega 
semanal, negociacl6n lnformai . 
N o existe un acceso direct0 para produc- 
tores exclusivos de papa. 
Las demoras en pago a1 proveedor, 
las politlcas y trBmites para el cobro de 
cheques. 

Ventajas 

La compra es hecha en la empresa por parte 
del intermediario, menos riesgo de perdidas 
por transporte y comerciaiizacl6n. 
Menos costos de valor agregado y comercia- 
lizacifin; la papa es entregada en sacos y sin lava 

Mejor precios en comparaci6n con los Inter- 
mediarios y niercados a1 por mayor 
Canal de distribucifin que paga mejores precios 
Pago adicional por calidad y presentaclcin 
Establecimiento~contratos formaies 

Negociaci6n 

informal 

Informal 

Directa 

Contratos 

Canal de distrlbucifin 

Intermedlarios 

Mayoristas 

Feria del Agricuitor 

Supermercados 

L-- 

Compra 
*Precios de papa 
de primera (IpsAb) 

I .56 

I .% 

2.44 

3.06 

Volumen 
en qq 

1761 

500 

714 

Frecuencla 

' S n a i  

Semanal 

Semanal 

Quincenal 



4.2.3 h a i s i s  de mercado 

Para el canal de distribucibn empresa Los Andes-Supermercado-Consumidor Final 

4.2.3-1 Anailisis de la oferta. Una vez realizados 10s ciilculos de rendimientos para cada 
una de las categorias de papa (56% primera, 14% segunda y 24% tercera) por manzana se 
proyectaron 10s rendimientos por aiio, tanto para papa a granel y en mallas, tomando en 
cuenta que para 10s afios 1 y 2 el hrea total a sembrar ser6 de 14 manzanas y para 10s afios 
3 a17 serh 16 manzanas por S o .  

Los porcentajes ( 63 y 37) para la papa a granel y malla representan la demanda segiin la 
encuesta realizada en 10s dos supermercados elegidos como mercado meta, considerando 
que la papa empacada en malla solo ser6 de primera. (Cuadro 8). 

Cuadro 8 Proyeccibn de 10s rendimientos por manzana de papa comercial para 
10s aiios 1 a1 7 

Para la estimacibn del total de quintales a ofertar el primer a50 se aplic6 el siguiente 
procedimiento: (4620*56%)*63%= 1630 qq , (4620*14%)= 647qq , (4620*15%)= 
1 109qq, (4620*56%)*37%= 957qq. 

4.2.3.2 Determinacibn de la demanda. De acuerdo a la encuesta realizada se pudo 
determinar que un 37.4% prefiere papa en malla por su calidad y fhcil manejo, 2% no 
opino y un 60.6% prefiere la papa a granel porque la puede escoger y por su menor precio . 
en comparici6n a la papa en malla. Con respecto al tamafio de la papa a granel un 65.6% 
prefiere mediana, 28% grande, 3.3% pequeiia y un 3.3% no opinb (Anexo 2). 

La estimaci6n de la demanda de papa a granel en 10s dos supermercados y sus diferentes 
sucursales ser& de un 63%; este porcentaje incluye a las personas que no opinaron su 
preferencia (granel o malla) per0 si consumen papa y de un 37% para la papa empacada 
en malla. Tambikn se tom6 en cuenta las cantidades en libras de papa que se rotan 
mensualmente en cada supemercado (Cuadro 9). 
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Cuadro 9 Demanda estimada de papa a ganel y en mallas en 10s supermercados 

4.2.3.3 Mercado Consumidor. El mercado consumidor lo conforman las personas que 
kecuentan 10s dos supemercados seleccionados que en su mayoria son de 10s estrato 
medios y altos. 

Las 100 encuestas realizadas revelan cukles son 10s gustos y preferencias de 10s 
consumidores de la siguiente manera: 

+ 99% de las personas encuestadas consumen papa, mhs del 55% de las personas 
compran semanalmente,.65% compra entre 1 a 5 Ib, 29% entre 6-9 lb, 1% 11 lb, 3% 
25 lb y 2% no opin6 (Anexo 3 ). 

+ El nhmero de miembros promedio por familia es de 4 personas, donde cada uno de 
ellos consumen en promedio 1.11 libras her semana con una desviaci6n esthdar con 
respecto a la media muestral de m8s o menos 0.82 libras. 

+ 12.1% de 10s encusetados escoge la papa por tamaiio, 24.1% por limpieza, un 34.2% 
la escoge por ambas caracteristicas y un 17.5% porque este sana, 4% por su 
consistencia de dureza y limpieza, 6.1% por tamaiio y que este sana, 2% no opin6 
(Anexo 4 ) . 

+ Un 30.9% no estaria dispuesto a pagar un mayor precio por la papa empacada en 
malla, 67% si pagaria un mayor precio mencionando como atributos su calidad, 
presentaci6n y fhcil manejo, 2.1% no opin6 (Anexo 5 ). 

+ Las personas que visitan 10s dos supermercados y compran papa en un 8% pertenece 
a clase alta, 23%media alta, 37% media y 29% media baja, 1% baja, 2% no opino. 
Los encuestados en un 85% eran mujeres, 12% hombres y 3% datos perdidos 
(Anexo 6 ). 



4.2.3.4 Estimacibn del Tamaho de muestra. Se utiliz6 un muestreo simple aleatorio con 
la distribuci6n Z ya que Csta se emplea para datos mayores de 30 como unidades de 
muestreo. Se estimb el tamafto de muestra con un grado de confianza del90%, se cdculo 
las proporciones para p y q , las cuales heron estimadas con 30 encuestas preliminares 
que pemitieron concluir que la utilizaci6n de un muestro estratificado no era necesario 
por el tip0 de product0 (papa) y su hhbito de consumo. La f6mula para calcular el 
niimero de encuestas es la siguiente: 

Z: es valor en la tabla Z con un 90% de confianza 

0 p : desviacibn esthdar de la proporcibn p a un 90% de confianza 

p: Porcentaje de personas dispuestas a pagar un mayor precio por papa 
empacada en nialla 

$ : Porcentaje de personas que no pagarian un mayor precio por papa 
empacada en malIa 

n o  : niimero de encuestas preliminares 

n: ncmero total de encuestas 

Z : 1.64 P: 0.64 q: 1- 0.64 no: 30 
- 

0 PI: 1 /  = 0.0876 0 P: 0.087i/l.64 = 0.0534 

n: 0.64* 0.36/(0.0534) = 81 encuestas 

+ El limite de confianza superior para la variable p fbe de (0.64+0.0876) y un limite de 
confianza inferior de (0.64-0.0876) con un 90% de confianza se puede deck que la 
proporci6n p se encontrara en un rango de ocunrencia 0.5524 < 0.64 < 0.7276. 

4.2.3.5 Mercado distribuidor y proveedor. El nuevo canal distribuidor ser6.n 10s dos 
principales supermercados de Tegucigalpa (La Colonia y Despensa de Don Juan), 
participando la empresa Los Andes como un proveedor perrnanente per0 no ~ c o .  Esta 
decisi6n se bas6 luego de haber analizado 10s demhs elementos que componen 10s canales 
de distribucibn. 



4.2.3.6 Construcci6n de marca. Se realiz6 a1 momento de la elaboraci6n de la encuesta 
y consisti6 en: proporcionar informaci6n sobre el producto y degustaciones. 

Infomaci6n del producto, se dio informaci6n del producto a las personas encuestadas, 
destacando que la empresa que produce la papa pertenece a pequeiios agricultores 
radicados en el Departamento de La Esperanza. 

Degustaciones, al momento de realizar las encuestas, 10s encuestados desgustaron dos 
tipos de recetas elaboradas a base de papa, con 10s siguientes resultados: un 18% opina 
que el sabor era excelente, 65% muy bueno, 14% bueno y un 3% no opin6. (Anexo 7 ). 

4.2.4 ProducciBn primaria 

La produccibn primaria se planific6 tomando en cuenta 10s resultados obtenidos en el 
d l i s i s  de mercado en el que nos indica la cantidad de papa demandada por 10s dos 
supermercados y considerando la capacidad de producci6n que tienen la empresa que esta 
regida por las condiciones climhticas de la zona. 

Para prop6sitos de este estudio se cultivo 1 manzana aplicando el paquete tecnol6gico 
mejorado combinado con algunos aspectos de la tecnologia traditional utilizada por la 
empresa Los Andes, realizando las siguientes actividades. 

4.2.4.1 Manejo del cultivo. Se program0 una serie de actividades durante el ciclo del 
cultivo desde el tratamiento de la semilla, fertilizaci6q apIicaci6n de pesticidas hasta la 
cosecha (Cuadro 10). 

hducci6n de brotamiento, se seleccion6 y clasific6 la semilla con mejores caracteristicas 
en cuanto a forma y tamaiio, luego se prepar6 la soluci6n de biogibb con una proporci6n 
de 10 gr., por 100 It de agua, se deposit6 la semilla en sacos para luego hacer el proceso 
de inmersi6n por 3 minutos, se dej6 en reposo la semilla para que drenara la soluci6n 
del saco y seguidamente se almacen6 la semilla bajo condiciones de poca luz. 

El proceso de brotaci6n no fue totalmente uniforme en el tiempo provisto de 7 dias por 10 
que se utiliz6 un period0 de brotaci6n entre 15-30 Gas. 

Para la preparaci6n del terreno se utiliz6 un tractor para hacer un pase de arado y dos de 
rastra. El encalamiento de la parcela se hizo despuks de haber arado el lote con el 
prop6sito de poder incrementar el pH de las parcelas, ya que 10s suelos de la cmpresa 
presentan un pH Ligeramente hcidos. 

El surcado se realiz6 con yuntas de bueyes, con una distancia entre surcos de 1 m y 20 
cm. de profundidad. 

La fertilizacibn se realizb aplicando dos tipos de fertilizantes uno a base de N-P-K 
(nitrbgeno, f6sforo y potasio) y el otro compuesto de potasio y cloro; la aplicaci6n si hizo 
en el fondo del surco. 



Cuadro 10 Programa de manejo de una manzana de papa con el paquete tecnoifigico mejorado. 

*DDS: Dias despu6s de la siembra 

DASIDDS* 
30 DAS 

7 DAS 
7 DAS 

0 DDS 
0 DDS 

0 DDS 

0 DDS 

0 DDS 
21 DDS 

30 DDS 

30 DDS 

39 DDS 

48 DDS 

57 DDS 

66 DDS 

80DDS 
93 DDS 

*n*n. n:-. .-'- 

Dosis 
10 grlICKI Its de agua 

(30 gr125 qq de papa) 

I - 2 - l l m z  
20 qqlmz 

Yuntafmz 
1 6 qqlmz 
4 qqlmz 
50 ib/mz 

25 qqlmz 

3(X3 grlmz 

25 cchomba ( I  itlmz) 
3 copashomba (I kglmz) 
80 gribomba (3lblmz) 
6 qqlmz 

25 cchomba (1 Itlmz) 
3 copaslbomba (I kglmz) 
80 grlbomba (3iblmz) 

25 cclbomba (1 itlmz) 
4 copaslbomba (1.7 kglmz) 
80 grlbomba (31blmz) 

25 cclbomba (1 Itlmz) 
3 copaslbomba (1.4 kglmz) 
80 gribomba (3iblmz) 

25 cchomba (1 itlmz) 
3 copaslbomba (I kglmz) 
BO grlbomba (3lbImz) 

25 cchomba (1 Itlmz) 
4 copashomba (1.7 kglmz) 
80 grlbomba (3iblmz) 

Actlvidad 
lnducci6n de brotamiento 

Preparacl6n del terreno 
Encalamlento 

Surcado 
Fertllizaci6n bhsica 

Control de insectos del suelo 

Siembra de la semilla 

Control de malezas 
Control de plagas y enfermedades 

insectioidas 
Fugicidas 
Fertiliiizaci6n foliar 

Aporque y fertilizaci6n 

Control de plagas y enfermedades 
lnsecticidas 
Fugicidas 
Fertililizacl6n foiiar 

Control de plagas y enfermedades 
lnsecticidas 
Fugicldas 
Fertiiiiizaci6n foiiar 

Control de plagas y enfermedades 
lnsectlcidas 
Fugicidas 
Fertililizaci6n foliar 

Control de plagas y enfermedades 
insecticidas 
Fugicidas 
Fertililizaci6n foliar 

Control de plagas y enfermedades 
lnsecticidas 
Fugicidas 
Fertililizaci6n foliar 

Chapia 
Cosecha 

J- ,- -:--.Lu- 

Apllcacion 
Diiuir 10 gramos de biogibb en 103 litros de agua y luego sumergir alrrededor 
de 8 sacos de papa en la soiuci6n por 1-3 min. Secar en la sombra y aimecenar 
durante 15 a 30 dias. 
Realizar un pase de arado y dos pases de rastra para incorporar rastrastrojos. 
Distribuir en la superficie de terreno despu6s de arado e incorporar con la rastra. 

Surcar a Uh metro entre surcos y 20 centiemtros de profundidad. 
Mezciar el 12-24-22 con el 0.0-60 y luego apllcar en el fondo del surco. 

Apiicar en el fondo del surco 
Al fondo dei surco 
Colocar la semiiia a una distancia de 0.3 metros en el fondo del surco y 
posteriormente cubrir con una ligera capa de tierra. 
Asperjar toda la superficie inmediatamente despuks de la siembra. 
Realizar las aplicaciones con bombas de mochlia, asperjando en el haz y env6s 
de la hoja. 

Apiicar sobre el surco y a ambos lados de la hilera de piantas. 
Levanfar la cama de slembra de ambos lados, incorporando la urea. 
Realizar las aplicaciones con bombas de mochiia, asperjando en el haz y enves 
de la hoja. 

Reailzar las aplicaciones con bombas de mochila, asperjando en el hazy enves 
de la hoja. 

Reaiizar ias apllcaciones con bombas de mochiia, asperjando en el hazy env6s 
de la hoja. 

Reaiizar las apiicaciones con bombas de mochila, asperjando en el hazy env6s 
de la hoja. 

Reaiizar las aplicaciones con bombas de mochila, asperjando en el hazy env6s 
de la hoja. 

Chapiar toda la superficie de follaje para aceierar la madUraci6n 
Ruptura de ias camas de siembra con el azaddn, extracci6n de la papa y 
recolecci6n de ios tubBrcuios en sacos. 

~roductolMaquinariz 
Biogibb 

Tractor 
Dolocal 

Bueyes 
12 -24 -12  
0 - 0 - 60 (KCL) 
Furadan 

Semiila: Provento 

Sencor 

Thiodan 
Manzate 
Triple 20 (20-20-20) 
Urea 
Azad6n 

Tamaron 
Manzate 
Trlpie 20 (20-20-20) 

Thiodan 
Ridomil MZ 72 
Triple 20 (20-20-20) 

Thiodan 
Ridomil CT 60 
Triple 20 (20-20-20) 

Thiodan 
Manzate 
Triple 20 (20-20-20) 

Tamaron 
Ridomii MZ 72 
Triple 20 (20-20-20) 
Machete 
Azad6n 

Jornales 
3 

3 

4 

2 

15 

3 
4 

3 
15 
4 

4 

4 

4 

4 

6 - 
I5  



La siembra 'se realiz6 colocando una semilla por postura a una distancia de 0.3 m. en el 
fondo del surco y una distancia de 1 m entre surcos. Antes de la siembra se realizb 
control de la gallina ciega (PhiZZuphaga spp.). 

Despues de la siembra se realizaron labores culturales en forma manual para controlar la 
presencia de malezas. 

Durante el ciclo del cultivo se control6 la presencia de la polilla de la papa (PhtZzorimaea 
spp), plaga muy comhn en 10s terrenos de la empresa . ' 

La prevencibn de enfemedades se realizb durante las diferentes etapa de desarrollo del 
cultivo para prevenir problemas causados por bacterias, hongos, virus e insectos. El . 
control se hizo seis veces durante el ciclo del cultivo con una rotaci6n de productos 
quimicos. 

La fertilizaci6n foliar se realizb cada 10 &as en cinco ocasiones, utilizando triple 20 
(20-20-20) como una fuente de nitrbgeno, f6sforo y potasio. 

Antes de la cosecha se procedi6 a cortar el follaje de la planta con el objetivo de acelerar 
de maduraci6n de la papa. 

La cosecha se realiz6 con azad6n rompiendo las camas de siembra se extrajo la papa y se 
recolectb en sacos. El rendimiento obtenido fue de 330 qq por manzana, comparado con 
el utilizado actualmente por la empresa donde se obtienen rendimientos de 291 qq por 
manzana. 

4.2-4.2 Sistema de siembra escaIonado propuesto 

De acuerdo al cronograma de actividades la semilla ser6. tratada cada tres semanas con 
la aplicacibn de productos a base de giberelinas, productos que dieron buenos resultados 
para inducir el brotamiento en el ensayo de campo realizado en la empresa. El tratamiento 
de la semilla cornenzarii a partir del mes de febrero de cada aiio. 

La primera siembra se realizar6. en el mes de marzo y la segunda sera a partir del mes de 
junio del aiio 1 con periodos de siembra cada tres semanas durante todos 10s meses 
siguientes en un total de 12 lotes, entre 10s cuales 10 serkn de 1 mz y 2 lotes serkn de 2 
mz. Los periodos de cosecha comenzar6.n a partir del rnes de Junio y se espera cosechar 
cada mes (Cuadro I I). 

Para 10s dos primeros afios el hrea total a sembrar ser6. de 14 manzznas por aiio y para 10s 
siguientes cinco aSlos se sembrarb 16 manzanas por 6 0 .  

La papa cosechada sera seleccionado y clasificada la papa de acuerdo a su tamaiio en 
cuatro categorias. Los porcentajes de rendimiento por t&o, deacuerdo a 10s resultados 
de la prueba de campo son 10s siguientes: papa de primera 56 %, segunda 14 %, tercera 
24 % (un 9 % es utilizado para semilla) y daiiada 6 %.(Cuadrol2). 



Cuadro 1 I Cronograma de actividades de tratameinto de semilla, siembra y cosecha de papa 

..m # . # . . . . I  Tratamiento de la semilla - Ciclo del cultivo (siembra-inicio de cosecha) 
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Cuadro 12 Clasificaci6n y cantidades de papa cosechada para el aiiol 



4.2.5 Valor Agregado 

El flujo de proceso a seguir se presenta en la Figura 4. 

La papa es cosechada en el campo y luego transportada hasta el Area de recibo. Luego es 
pesada por medio de una balanza calibrada en libras con el fin de registrar la cantidad de 
producto que ingesa ala planta. 

El almacenamiento se realizarii en instalaciones adecuadas que permitan conservar el 
producto por largos periodos de tiempo. .Se controlara las condiciones de humedad, luz 
solar, ventilacibn y temperatura. Su estructura sera de concreto y la capacidad total de 
almacenamiento serk de 645 qq. Dentro del &ea de almacenamiento se construirkn 6 
estructura de madera con una Area de 9 m2 y m a  altura de 3 m cada una lo cud permitirii 
estribar en 6 filas de 18 sacos ( sacos d~u 1 qq), (Tigura 5). 

Se seleccionara la papa que sera destinada para la venta , separhdola de la papa 
destinada para semilla o papa que no cumple con 10s esthdares de calidad exigidos por 
10s superrnercados. 

La papa seleccionada serA lavada utilizando con una mhquina adaptada a las condiciones 
de la empresa, lo cual permitirk hacer miis eficiente el proceso. 

En la mkquina de lavado, la papa entra al sistema a trav6s una canasta de metal 
trapesoidal (1) con capacidad para 1 quintal de papa, para luego ser subida por medio de 
un tim6n manual (2) que suspende la canasta hasta la parte donde se encuentra 10s 8 
aspersores (3). El sistema es accionado por dos bandas que son activadas por un motor de 
combusti6n (4) de 10 caballos de fuerza con una capacidad de trabajo miixima de 8 horas 
por dia, seguidamente es transportada hasta 10s rodos construidos a base de esponja (5)  
que se encarga de absorber el agua de la superficie de la papa, luego pasan a la banda 
transportadora (6) que es accionada por 4 ruedas dentadas y una cadena. El agua que sale 
def sistema es recolectado en 2 recipientes metiilicos (7), y finalmente la papa lavada 
pasa una plataforma circular (8)  Vigura 6). 

Este sistema h e  disefiado por la seccibn de Ingenieria Agricola y es una adaptacibn del la 
miquina de la planta de postcosecha de Zamorano. 

Se seleccionarii la papa con mejor presentacibn, que no lfeve daiios por bacterias, hongos, 
virus o dafios fisicos presentados durante el transcurso del proceso. 

Se clasificark la papa en funci6n de su tamafio en tres categorias: primera, segunda y 
tercera. 

Se empacarii el 63% de la papa de primera en sacos como tarnbi6n la papa de segunda y 
tercera. El 37% restante de la papa de primera ser& empacada en mallas. 

La papa serk transportada y comercializada en dos supermercados de Tegucigalpa. 



COMERCJALIZAC1ON 

+:+ Control de calidad 

Figura 4 Flujo de clasificaci61-1 y empaque de papa fkesca 







-5.1 Centro de Acopio. El centro de acopio estarii conformado por tres secciones 
: son: hrea de recibo que sera construida de madera, lavado y almacenamiento que 
in de concreto con m a  dimensi6n total de 200 m con 3 m de altura ( Figura 7 ). 

-5.2 Presentaci6n del Producto. Se@n la encuesta realizada en 10s dos 
ermercados un 59.6% prefiere la papa en mallas de 4 Ibs , 38.2 % en mallas de 2 lbs, 
n 2.2% no opin6 (Anexo 8), Asi como tambikn un 63% prefiere la p.apa a granel y un 
6 la prefiere en mallas. 

base a est6 infomaci6n se estableci6 que las presentaciones de la papa ser6n en malla 
4 lbs. con papa de primera. y en sacos a g m e l  de 100 lbs con papa de categoria de 
nera, segunda y tercera. Ambas presentaciones serhn etiquetadas. 

.6.1 Fijaci6n de precios. El precio de venta fijado h e  de 2.90 Lpsllibra y 2.38 
11libra para la papa en mallas y a granel, respectivamente. Estos precios de venta 
ron fijados considerando 10s costos de producci6n y margen de utilidad esperado por 
mpresa (Cuadro 13). 

3recio de la papa de segunda y tercera se fijo considerando m a  disminuci6n en el 
50 de 20% y 50%, respectivamente; lo que corresponde a 1.90 Lpsllibra y 1.19 
;/libra, para la papa de segunda y tercera, respectivamente. 

tdro 13 Precio de venta de papa por presentacibn a supermercados. 

e precio de venta es aceptable si se considera la opini6n de 10s clientes y el precio de 
za. En el anidisis de la encuesta, donde se incluy6 una pregunta con el objetivo de 
er la opinibn del cliente respecto a1 sobreprecio de la papa en mallas, se encontr6 que 
35.9% de las personas estaria dispuesta a pagar 0.50 centavos de lempira adicional por 
a y 48.4% pagaria entre 1 y 2 lempiras, 7.8% pagaria 3 lempiras, 4.7% 5 b 6 lempiras, 
XJ no opino. (Anexo 9); mientras que la fluctuaci6n de 10s precios de papa de primera 
mes para 10s aiios 1998 y 1999 en diferentes plazas de Tegucigalpa, se encuentrm 

re 2.40-4.40 de lempira por libra (Cuadro 14). 



Todas las dimensiones e s t b  expresadas en metros 

1: Balanza 
.1 : Puerta de entrada a la secci6n de lavado 2: Pila de lavado 
2 : Puerta de entrada almacenamiento 3 y 5: Bandas transportadoras 
3 : Puerta de salida del producto. 4: Maquina de lavado 

6: Mesa de clasificaci6n 

igura 7 Dise-Eio del centro de acopio 



Cuadro 14 Fluctuaciones en precio promedios de venta en tres plazas de Tegucigalpa 
period0 1998-1999. 

4.2.7 Estructura organizational para el centro de acopio 

1 DIKECTOR DEL CENTRO A 

Figura 8 Organigrama para el centro de acopio. 

+ Director del centro, no.tificar& a la Junta Directiva sobre el buen hncionamiento del 
centro, se encargara de supervisar cada una de las actividades que se realicen dentro 
del rnismo y realizarh las negociaciones de precio, volfimenes, Eecuencias de 
abastecimiento y formas de pago con 10s dos supermercados de Tegucigalpa. A su 
cargo estarh 2 personas: 61 que recibe / almacena y el supervisor de calidad. 



+ Encargado de recibo y almacenamiento Ilevarh un control sobre las cantidades de 
materia prima que entre a1 centro de acopio y su almacenamiento. 

+ Encargadu de control de calidad, esta persona estarii en cada una de las actividades 
que se realicen en el centro de acopio para supervisar y asesrar la calidad de la papa 
en el Area de lavado llevara acabo las actividades de clasificaci6n y empaque de la 
papa comercializable. 

+ La empresa Los Andes firm6 un convenio tripartito con PROEMPREZAH, brinda 
asistencia en produccibn, valor agregado y mercadeo. FNACOP brinda asistencia 
administrativa y fmanciera. 

4.2.8 Factibilidad Econ6mica-Financiera 

4.2-8.1 Inversiones. Para iniciar las operaciones la empresa requiere de m a  inversibn 
inicial de Lps 250,800, monto que incluye un financiamiento de Lps 200,640 por parte 
de una institucibn financiera con un plazo de hasta 5 afios y una tasa de inter& del28%; 
la diferencia corresponde a la aportaci6n de la empresa.(Anexo 10) 

En el aiio 1 se invertirhn Lps. 120,000 en la construcci6n parcial del centro de acopio, 
adquisicidrn de maquinaria y equipo. Para el aiio 2 se invertirhn Lps. 130,800 en 
instalaciones de almacenamiento (Cuadro 15). 

Cuadro 15 Proyecci6n de las inversiones. 



2.8.2 Costos de operaci6n. Se incluye 10s salarios del personal encargado del centro de 
opio (Anexo 11). AdemBs, se consideran 10s costos variables, costos fijos e 
~previstos. Los costos variables incluyen 10s de produccibn, empaque y de 
mercializaci6n. Los costos fijos incluyen mantenimiento de maquinaria, de 
nstrucciones e instalaciones, depreciacibn (calculada en forma lineal, Anexo 12), 
~puesto territorial y 10s costos de asistencia tecnica. La informacibn detallada se 
esenta en el Cuadro 1 6. 

Area de producci6n para 10s aiios 1 y 2 son 14 manzanas cultivadas y para 10s aiios 3 a1 
;on 16 manzanas. 

~adro 16 Costos de operaci6n 

Concepto I ARo 

ERSONtlL 
Salarios 

2OSTOS VARIABLES 
:ostos de producci6n 
2ostos de empaque 
h e 1  
rlalla 
:ostos de comercialjzaci6nn+ 

ago por viaje a un vehiculo con capacidad de 70 qq . 

1 

79900 

365391 

31182 
29436 
79662 

2OSTOS FIJOS 
dant&ento de maquinaria 
vlantenimiento de construcciones 
e instalaciones. 
Iepreciacibn 
mpuesto temtorial 
isistencia tCcnica 
BTOTAL 
MPREVISTOS (5%) 
TAL ANUAL 

I 

6000 
9190 

17682 
3240 
18250 

712172 
35609 
747781 

2 

79900 

I 

365391 

31182 
29436 
79662 

6000 
1060 

17682 
3240 
18250 

631803 
31590 
663394 

417590 

35637 
33641 
9 1 042 

6000 
91 90 

17682 
3240 

693922 
34696 
728618 

6000 
5514 

17682 
3240 
15250 

636257 
31813 
668070 

6000 
9190 

17682 
3240 

693922 
34696 
728618 

3 

79900 

6000 
9190 

17682 
3240 
18250 

712172 
35609 

747781 

6000 
9190 

17682 
3240 

693922 
34696 
728618 

4 

79900 

5 

79900 

417590 

35637 
33641 
91042 

6 

79900 

417590 

35637 
33641 
91042 

7 

79900 

417590 

35637 
33641 
91042 

417590 

35637 
33641 
91042 



4.2.8.3 Proyecci6n de ventas. Se estima una venta total de 3927 qq para 10s aiios 1 y 2 
donde 2970 qq ser6.n de papa empacada en sacos y 957 en mallas. Para 10s aiios 3 a1 7 se 
estima una venta total de 4488 qq por aiio, de 10s cuales 3394 s e r k  en sacos de 1 qq y 
1094 en malla. Los precios para la papa en sacos varia se&n su clasificaci6n y para la 
papa en malla el precio ser6 de Lps. 290/qq (Cuadro 17). 

Cuadro 17 Proyecci6n de ventas 



4.2.8.4 Evaluaci6n econ6rnica- financiera. Se estirnaron 10s ingresos y 10s egresos del 
proyecto, 10s intereses y arnortizaciones proyectados para 7 d o s  (Cuadro 18). 

Cuadro 18 Evaluaci6n econ6mica-financiers. 

4.2.8.5 Flujo de caja para la evaluaci6n econ6mica con financiamiento. El flujo net0 
proyectado varia desde Lps. 98,438 en a1 afio dos hasta Lps. 434,730 en el a50 7 en el 
cual se incluye el valor residual de las inversiones. La informaci6n detallada se presenta 
en el Cuadro 19. 

CONCEPT0 
1. INGRESOS 
b. Venta de papa a m e 1  
c. Venta de papa en malla 
d. Prkstarno 
e1*~ortac@!!e_~del~~~ci~s S-SS-SSS 

?o?LIn~e_sos _S_S-_S_S_S 

II. EGRESOS 
a. Inversi6n del prkstamo 
b. In~7ersibn aporte de empresa 

aporte efectivo 

cLCo_~t~O_Sde~~_e_r_a%Pnnnnn-nn-nnnnnnnnnnnnnnnnnnn-- 
Tz!&Esf:sos ~ - - . . - O O - O O - O O - O O - - O - - - - - - - - - - - - - - - -  

Balance antes (del servicio) de la 
deuda 
Intereses 
a. Pr6stamo 
b. Total de intereses 
Balance dapuks de intereses 
Amortizaci6n 
a. Amortizaci6n del prkstamo 
Balance despuks (del servicio) de la 
deuda ( flujo de caja) 

Cuadro 19 Flujo de caja 

mos 
I 

593542 
277607 
96000 
24000 -------------- 

2 

593542 
277607 
104640 
26 160 

3 

678334 
317265 

991149 7 1001949 - - -- _ S _ S _ S _ S _ S _ S _ S _ S _ S  

I 
' 995599 

730099 
730099 
265500 

38102 
38102 
227398 

45360 
182038 

96000 

24000 
645712 

4 

678334 
317265 

104640 

26160 
650388 

995599 

730099 
730099 
265500 

25402 
25402 
240099 

45360 
194739 

765712 [--'%I 188 

7 

678334 
317265 

-- - 
' 995599 -- - _ S - _ S _ S _ S _ S  

710936 
- 710936 - 

284663 

12701 
12701 

271962 

45360 
226602 

5 

678334 
317265 

225437 

26880 
26880 
198557 

19200 
179357 

6 

678334 
317265 

----- - 
220761 

50803 
50803 
169958 

45360 
124598 

-995599 L995599 
I 

710936 710936 
' 710936 r 710936 

- - - - - - - - - - - -000000000 -00000 -0  

284663 

284663 

284663 

284663 

284663 

284663 



4.2.8.6 Evaluaci6n econ6mica con financiamiento. Se analizaron 10s indicadores 
econ6micos con dos tasas de descuento, 25% que representa la tasa de inter& bancaria 
para prestamos y el 43 % que representa la rentabilidad m8s alta obtenida por la empresa 
con el cultivo de papa durante el period0 1997 - 1995. Se obtuvo un VAN de Lps 
548,701 y Lps 372,339 y una. relaci6n beneficio costo de 1.21 y 1.19 a1 28% y 43%, 
respectivamente (Cuadro 20). 

Cuadro 20 Evaluacibn econ6mica con financiamiento 

lhdicadores econbmicos 1 28%" 1 43%"" 1 

I~entabilidad: VAN / 7' Co Act. 1 23% 1 21% 1 

S Actualizada de Ingresos 
S Actualizada de Costos 
VaIor Actual Neto 
Tasa Interna de Retorno 

* Es la tasa de inter& bancario 
** Es el rendimiento mhximo por manzana cultivada de papa por Los Andes para 10s 
aiios 1997- 1998 (PROEMPREZAH, 1998) 

4-2.8.7 FIujo de caja para la evaIuaci6n econ6mica sin financiamiento. En la parte de 
ingresos solo se incluyen las ventas generadas par la empresa y el valor residual de las 
inversiones. En 10s egresos no se incluyen 10s intereses ni laamortizacibn; el flujo net0 
es positivo para 10s 7 6 0 s  (Cuadro 21). 

2,916,429s 
2,367,728 
548.701 

Relacicin Beneficio / Costo 1.23 1 1.21 1 co 

Cuadro 2 1 Flujo de caja. 

2,108,687 
1,736,348 
372.339 

m 

1 Concepto I Aiios 

I INGRESOS 
a Venta de Granel 
b. Venta d e Malla 
c. Valor residual de las inversiones 

1 I 2 I 3 1 4  

593542 
I 

593542 
I I 

678334 678334 
277607 277607 317265 317265 

871 149 871 149 995599 
' 

995599 
- 

995599 T_o% Gek~esos SSSSSS- - -- - 
lT EGRESOS 

5 

678334 
317265 

a. Inversicin del prkstarno 
b. Inversicin aporte de empresa 

aporte efectivo 

~ ~ ~ O S ~ O _ S ~ ~ ~ ~ P E ~ F . ~ ~ P ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~  

6 1 7 
I 

Total de Egesos 765712 781188 730099 . 730099 '- 710936 - 710936 1 710936 
FLUSO NET0 105437 89961 265500 265500 284663 284663 1 434730 

96000 
24000 

645712 

678334 
317265 

678334 
327265 
150067 

1 04640 
26160 

650388 730099 730099 710936 710936 710936 



4.2.8.8 Evaluaci6n econ6mica sin financiamiento. Tambi6n se evalu6 al 28 % y 43% 
obteniendo un VAN mayor que con financiamiento con una relaci6n beneficio costo de 
1.27 y 1.24 y una rentabilidad de del24 % y 21 %, respectivamente ( Cuadro 22). 

Cuadro 22 Evaluaci6n econ6mica sin financiamiento. 

I~entabilidad : VAN / C Co Act. 1 27% 1 24% 1 

4.2.8.9 Punto de equilibrio. El punto de equilibrio varia para 10s primeros 4 afios 
permaneciendo constante 10s 6ltimos 3 afios tanto para la papa empacada en sacos como 
en mallas. Esto se debe a 10s costos de la asistencia t6cnica recibida por parte de 
PROEMPREZAH 10s primer0 4 &os (Cuadro 23). 

Cuadro 23 Punto de equilibrio. 



4.2.8.10 Sensibaidad. Se evalub la sensibilidad del VAN al 28% y 43% en varios 
escenarios, disminuyendo o aumentiindolos 10s ingresos y costos en un 50%. 

Si 10s costos aumentan en 30 % o miis y 10s ingresos se mantienen el VAN es negativo a1 
28%, si 10s ingresos disminuyen en un 20% el VAN es negativo a1 43%, cuando 10s 
ingresos aumentan en un 10 % el VAN es de 788,411 lempiras a1 28 % y de 545,450 a1 
43% (Anexo 13 y 14). 

4.3.1 Comparaci611 caracten'stica de 10s sistemas. 

Se mide en t6rminos de efectividad en las etapas principales del proceso tales como: la 
produccibn primaria, manejo postcosecha, valor agregado y mercadeo (Cuadro 26). 

Cuadro 24 Comparaci6n de 10s dos sistemas de producci6n mercadeo 

- 7- No hay programaci&n de f - Programacibn de siembras 
siembras,cosecha y - de siembras, cosechas 

Producci6n primaria actividades de producci6n. escalonadas y actividades de 
- Rendimiento f 29 1 q q / m .  produccibn. 

i 
- - 

I - - Rendimiento : 330qq/mz 
- No existe un sistema de 1 - Establecimiento de un centro 

Valor agregado 

Mercadeo 

Iimpieza y clasificacibn 
estandarizado. - 

- Papa empacada en sacos 
- No existe infraestructura 

adecuada para almacenar la 
papa 

- No hay un canal de 
distribucibn, mercado meta 
y segment0 de mercado 
definido. 

de acopio que integra el 
proceso de lavado 
clasificacibn y empaque.- 

- Papa empacada en sacos y 
en mallas etiquetadas. 

- Area de almacenamiento 
- Se participarii en el canal 

de distribucibn Proveedor 
Supermercado Consumidor 

- Mercado meta dos 
supermercados de 
Tegucigalpa. 

- Segmento de mercado la 
clase media y alta que 
fiecuenta 10s supermercados 



4.3.2 Comparacihn econ6mica de 10s sistemas tradieiond y mejorado. 

Se comparan 10s sistemas tradicional y el mejorado en thninos de rendimientos, 
clasificaci6n de papa, precios de venta, ingresos, egresos, utilidad y rentabilidad (Cuadro 
25 y 26). Asi como tarnbiin 10s costos de producci6n (Anexo 15). 

Cuadro 25 Rendimientos en quintales (qq) y precio de venta a nivel de finca. 

*En el sistema tradicional la mayor cantidad de la papa de segunda era aceptada como de 
primera por el intermediario. 

Clasificacibn 

Primera 
Se,pnda 
Tercera** 
Cuarta 
DaEada 

Total 

** Se vendi6 como sernilla. 

Cuadro 26 Comparaci6n de generaci6n de utilidades y rentabilidad de 10s sistemas 
tradicional y mejorado en 1 mz. de cultivo de papa. 

4.4 ESTRATEGIAS 

Sistema Traditional 

4.4.1 General 

% 

68 
2* 
22 

2 
6 

Sistema Mejorado 

En base a 10s anhlisis de las diferentes etapas se detennin6 que la empresa estaria en 
capacidad para tener una producci6n continua, generando valor agregado en el product0 
que cornercializarii en el mercado meta seleccionado para su rubro de producci6n. 

% 

56 

14 
24 

6 

S S / ~  
198 
6 
64 
6 
17 

291 

L~s fqq  
103,94 

50 
250 
20 

qq fm 
185 
46 
79 

20 . 
330 

L P ~ W  
207 

160 
89 



4.4.2 Funcionales 

4.4.2.1 Producci6n primaria. Se integrara un paquete tecnolbgico de alta productividad 
con el utilizado tradicionalmente por la empresa, se programarii las siembra y cosechas 
escalonadamente por mes y se cultivarh 14 manzanas de papa en 12 lotes para el afio 1 
y de igual manera se hara para el a60 2. Para 10s afios 3 a1 7 se cultivaran 16 manzanas 
por aiio. Con rendimientos aproximados de 15 TM por manzana: 

4..4.2.2 Valor Agregado. Se construirii un centro de acopio que asegure un buen manejo 
postcosecha en las etapas de seleccibn, lavado, clasificacibn y empaque de la papa en 
mallas de 4 libras y la empacada en sacos de 100 libras. 

4.4.2.3 Itlercadeo. Se estableci6 que la empresa estaria en el canal de distribucibn: 
Proveedor-Superrnercado-ConsuTnidor. Como mercado meta dos supemercados de 
Tegucigalpa y como segment0 de mercado las personas de clase media y alta que 
frecuentan 10s dos supemercados. 

Abasteciendo a1 mercado meta mensualmente incrementando la oferta para 10s afios 3 a1 
7 del proyecto y con precios fijados en base a la rentabilidad esperada por la empresa y 
el precio plaza del mercado meta atendido. 

4.4.2.4 Promoci6n. Se realizb como fase inicial el 10s supermercados a travks de rnedios 
alternatives de comunicaci6n masiva con el objetivo de dar a conocer el product0 a1 
segment0 de mercado seleccionado. 



5. CONCLUSIONES 

1. La estrategia a implementar es viable, ya que existe un canal de distribuci6n id6neo 
para que la empresa pueda participar en el mercado meta en el cual Los Andes tiene 
una participaci6n del38% de la cantidad demandada, y un segment0 de mercado que 
esta dispuesto a pagar el valor agregado del producto. 

2. El paquete tecnol6gico integrado gener6 mayores rendimientos y papa de mejor 
calidad por manzana que el tradicional, y se logr6 una mayor integraci6n entre el uso 
de insumos y sus aplicaciones. 

3. El sistema de siembra escalonado permitirii tener un abastecimiento continuo 
mensualmente a partir de Marzo de cada aiio, permitiendo con esto obtener mejores 
precios en el mercado meta . 

4. El manejo postcosecha asegura la calidad del producto y permite que el proceso sea 
mas eficiente , que se disminuyan las pkdidas y que se almacene la producci6n por 
periodos mks prolongados de tiempo. 

5. El proyecto es factible econ6mica y financieramente, se obtiene un balance positivo 
desde el a50 I, el VAN con financiamiento es de 548,701 lempiras, relaci6n 
beneficio costo de 1.23 , una rentabilidad del VAN en relaci6n a 10s costos 
actualizados a un 28% y un punto de equilibria para el primer afio de 540 qq. 

6.  El VAN a1 43 % es menor que a1 28% siendo este de 3 72,33 9 lempiras, relacibn 
beneficio costo de 1.21, una rentabilidad del VAN de 21%. 

7. El sistema propuesto (mejorado) es mas efectivo que el sistema tradicional en las 
etapas de producci6n primaria, valor agregado y mercadeo. 

8. El sistema propuesto tiene una rentabilidad (utilidad/egresos) del72% en 
comparaci6n con el sistema tradicional que es de un 3 5%. 

9. L a evaluacibn econ6mica sin financiamiento tiene un balance positivo a partir del 
primer afio con un Valor Actual Neto de 557,584 lempiras a una tasa de descuento 
del28 %, una relaci6n beneficio costo de 1.27 y una rentabilidad del27 %. 

10. Si se aumentan 10s costos en mas de un 30 % y se disminuyen 10s ingresos en un 
10% el VAN es negativo a1 28% y 43 %. El VAN siempre serk positivo si se 
aumentan 10s ingresos en un 10% aunque se aumentaran 10s costos hasta un 40%. 



I .  Mantener periddicamente Ias promociones del producto en el mercado meta, para 
poder motivar a1 segment0 de mercado. 

2. Es conveniente incrementar el grea de siembra para poder abastecer a1 mtiximo el 
mercado meta ylo ampliarlo. 

3. Que se involucren la mayor parte de 10s socios de la empresa Los Andes en las 
actividades de mercadeo del producto. 

4. Que se implemente con toda responsabilidad el sistema propuesto para que pueda 
generar 10s resultados esperados. 

5. Mantener un estricto control de calidad a1 momento de la cosecha y manejo 
postcosecha de la papa porque puede generar pkrdidas econ6micas para la empresa 
por daSios fisicos de la materia prima. 
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8. ANEXOS 

Anexo 1 Encuestas sobre demanda y atributos del producto. 

ZtiMORANO 
GKSTION RURAL Y AMBIENTE IFecha: 30-10-99 

Supermercado D de D J: E l  mall I plaza miraflores 

Encuestador 

I- ~Compra Ud. Papa fi-esca? 
SI NO 

2- ~Conque frecuencia compra papa? 
semanal 0 cll5 dias n mensual otros 

3 iQu6 cantidades de papa compra en Ibs? 

4 ~ N ~ m e r o  de personas que conforman su familia? 

5 ~Cuhntos de su fmilia consumen papa? 

6- iQu6 caracteristicas toma a1 momento de comprar papa li-esca? 
Tamaiio 0 Limpieza I Ambas Otras 

7- i CuLl de estas presentaciones prefiere? 
0 Mallas Granel 
Por quk si? Por qu6 si? 
Por qu6 no? Por qui no? 
8- i De la presentaci6n en malla que tamailo prefiere? 
I 2LBS I 4LBS OTROS 

9- ~Pagasia un mayor precio por la presentaci6n y calidad de la papa en mallas? 
0 SI NO Por quk si? 
Cuanto? Por qu6 no? 

10- L De la presentacibn a granel que tamafio prefiere? 



10- i De la presentacibn a ganel que tamaiio prefiere? 
5 Grande 0 Mediano Pequeiio 

12 i A l ~ n  comentario adicional? 
A granel 

1 1- iQu6 opina del sabor de la papa que esta en las recetas? 

Malla 

13 iEn que colonia vive ? 
Colonia Sex0 - F -  M 

Descripci6n 
Pure de papa 
Pastel de papa 

Bueno Excelente Muy bueno Regula Ma10 
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Anexo 2 Tamaiio de preferencia de la papa a granel. 

Anexo 3 Cantidades de papa comprada semanalmente 

Missing 

Total 

Libras l~recuencia l~orcentaje l~orcentaje valido l~orcentaje acumulado I 

25 I 1 1 100 
Total 100 100 100 I 

0 
1 :grande 
2:mediano 
3:pequefio 
2 1 
Total 
System Missing 
Total 

Frecuencia 

2 
26 
61 
3 
1 

93 
7 
7 

I00 

Porcentaje 

2 
26 
6 1 
3 
1 

93 
7 
7 

100 

Porcentaje 
valido 

2.15 
27.96 
65.59 
3.23 
I .08 
100 

Porcentaje 
acumulado 

2.15 
30.1 1 
95.70 
98.92 
100 



Anexo 4 Caracteristicas fisicas porque escogen la papa 

Anexo 5 Opini6n sobre el precio de la papa en m d a .  

Missing 

Total 

Porcentaje 

2 
12 
24 
34 

17 . 

4 
6 

99 
I 
1 

I00 

l0pini6n t~recuencia Iporcentaje Iporcentaje vilido lporcentaje acumulado 1 

Caracteristicas 

0 
I :tamaiio 
2:lirnpieza 
3:ambas 
5:sana 
6:lirnpia-dureza 
7:tamafio-sana 
Total 
System Missing 
Total 

I :si 
2:no 
Total 

Anexo 6 Estrato social 

Porcentaje v5lido 

2.02 
12.12 
24.24 . 
34.34 
17.17 
4.04 
6.06 

200.00 

Frecuencia 

2 
12 
24 
34 
17 
4 
6 
99 
1 
I 

100 

1 0  

Missing l~ystem Missing ] 3 

relase l~recuencia Iporcentaje I~orcentaje vilido l~orcentaje acumulado I 

Porcentaje acumulado 

2.02 
14.14 
38.38 
72.73 
89.90 
93.94 
100.00 

2.06 
65 
3 0 
97 

3 

2 2.06 I 2 
65 
3 0 
97 

3 l~otal 

-- - -- - 

0 
1 :media 
2:media alta 
6:media baja 
28: aita 
29: baja 
Total 
Total 

67.01 
30.93 
100 

3 

2 
37 
23 
29 
8 
1 

100 
I00 

- 

2 
37 
23 
29 
8 
1 

I00 
100 

69.07 
100 

2 
37 
23 
29 
8 
1 

100 

2 
39 
62 
91 
99 
I00 
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Anexo 7 Opini6n sobre las recetas degustadas. 

Anexo 8 Preferencia de papa en mauas o granel 

Opini6n 
0 

I :excelente 
2:muy bueno 
3:bueno 
Total 
System Missing 
Total 

Anexo 9 Qpini6n de comprar Ia papa en malla a un mayor precio. 

Opini6n 
0 
1 :malla 
2:granel 
3:ambas 
Total 
System Missing 
Total 

Frecuencia 
2 
14 
51 
1 I 
78 
22 
22 
100 

Porcentaje 
2 
14 
5 1 
I I 
78 
22 
22 
1 00 

Porcentaje valid0 
2.56 
17.95 
65.38 
14.10 
100 

Frecuencia 

2 
37 
57 
3 
99 
1 
I 

100 

Porcentaje acumulado 
2.56 

20.51 
85.90 
I00 

Porcentaje acumulado 
3.13 
39.06 
64.06 
87.50 
95.31 
100 

Porcentaje 
2 
37 
57 
3 
99 
I 
1 

100 

LempirasILbs. 
0 
0.50 
I 
2 
3 
5: 4 a 6 
Total 
System Missing 
Total 
Total 

Porcentaje 
2 
23 
16 
15 
5 
3 
64 
36 
36 
100 

Frecuencia 
2 

23 
16 
15 
5 
3 
64 
36 
36 
100 

Porcentaje valid0 

2.02 
37.37 
57.58 
3.03 
100 

Porcentaje valido 
3.13 

35.94 
25 

23.44 
7.81 
4.69 
100 

Porcentaje acumulado 

2.02 
39.39 
96.97 
100 
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Anexo 10 Amortizaci6n e intereses de prestamo bancario. 

Anexo 11 Salario pagado a personal del centro e acopio 

* lHSS 7.5 %+RAV/FOSOVI 1 .S%+SEG.ACCID 25%+DESPIDOS 5%= 16.5% 

Anexo 12 Depreciaciones. 

+3avo sueldo 

2MX) 
1503 
1 5 0 3  

X#X)  

Beneficios laborale5 

3960 
2970 
2970 

9900 

Total anual 

24000 
18C00 

Categoria 
1. SALARlOS 
Jefe d e  acopio 
Recibidorhodeguero 

14avo sueldo 

2003 
1503 
1503 

50CO 

Total mensnal 

2003 
15M) 

Total 

31 960 
23970 
23970 

79KXl 

Supervisor de  
calidad 
S u b  totaf 

1503 

5WX) 

18030 

60030 





Anexo 14 Analisis de sesibilidad 

Variaci6n del VAN a1 43 O/o 



Activldad 

Costo de oportunidad de la tierra 
lnduccion de brotamiento 
Preparacion dal terreno 
(1 arado-2 rastrado-I surcado) 
f ncalamiento 
Surcado 
Slembra 
Semiila 
Fertllizante 
12-241 2 
KCL 
Urea 
Triple 20 
Foliar 
Sulpomag 
Pesticida 
lnsectlcida al follaje 
Funglcida de contact0 
Furadan 
Tamaron 
Thiodan 
Manzate 
Ridomil MZ 72 
Ridomil CT60 
Herbiclda 

p 
Riego 
Mano de obra 
Administraci6n 
Otros Costos 
Financieros 
Total 
lmprovostos 5 % 

Total de Costos de Produccicin 

Unldad 

mz 

Qr 
mz 

qq 

44 

axsterna actual (traaxclonal) blstema 
Cantldad 

1 

I 

21 

18 

plropuesto (meJorado) 
CostoslUnidad 

500 

1280 

625 

1 53 

Costo Total 

500 

1280 

13125 

2754 

44 

Its 

49 

Its 

kg 

kg 

hrs. 
Jornales 
Jornales 

44 
44 
Ibs 

Ibs 
Its 
Its 

kg 
kg 
kg 

kg 
hrs 

Jornales 
Jornales 

Unldad 

mz 

gr 
mz 

44 
Yuntas 

44 

44 

1.25 
4 

I .25 
20 

0.25 

3.5 
267 
1 

4 
6 
18 

50 
2 
4 
3 

3.4 
1.4 

0.3 

8 

87 
1 

pp 

Cantldad 

1 
30 
1 

20 

2 

27 

16 

35 

11 4 

-- 
110 
63 

120 

171 
20 

12W 

115.00 
150.00 
17.03 

23.03 
140.00 
130.00 
70.03 

p~p 

390.00 
390.00 

440.00 

171 .OO 

45 
1500 

43.75 
456 

137.5 
1269 

30 

598.5 

5340 
1200 

685.38 

27410,13 

460.00 
930.00 
306.00 

1,150.00 
280.00 
520.00 
21 0.00 

1,326.m 
546.00 

P 

132.00 

1,368.00 
3,915.00 

1503 

29243 
1462.15 

30706.15 
1 

- 
CostoslUnidad 

500 

3.00 
1,280.00 

70.03 
120.00 

-- 
400.00 

145.00 

Costo Total 

500 

90.03 

1,280.00 

1,403.00 
240.00 

10,800.03 

2,320.00 


	PORTADA
	PORTADILLA
	PAGINA DE FIRMA
	DEDICATORIA
	AGRADECIMIENTO
	AGRADECIMIENTO A PATROCINADORES
	RESUMEN
	NOTA DE PRENSA
	TABLA DE CONTENIDO
	REVISION DE LITERATURA
	INDICE DE CUADROS
	ÍNDICE DE FIGURAS
	INDICE DE ANEXOS
	INTRODUCCION
	METODOLOGLA
	RESULTADOS Y DISCUSIÓN
	CONCLUSIONES
	RECOMENDACIONES
	BIBLIOGRAFÍA
	ANEXOS




