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RESUMEN 

HERNANDEZ, S_ 2000. Sistema de comercializaci6n para granos bisicos en los 
municipios de El Rosario y Silca, Olancho, Honduras. Tesis del Programa de Ingenieria 
Agron6mica. Zamorano. Honduras. 97 p. 

En HonduTas la producci6n de granos ba.sicos se encuentra mayormente en manos de 
pequeiios producrores quienes obtienen un bajo ingreso, y principalmente se debe a Ia 
comercializaci6n de sus productos. La identificaci6n y anirlisis de los sistemas actuales de 
comercializaci6n brind6 Ia oportunidad de buscar Ia mejor soluci6n para establecer el 
sistema de comercializaci6n mis adecuado. Los objetivos del estudio fueron analizar la 
situaci6n actual de los sistemas de comercializaci6n que uti!izan los productores de 
granos bisicos, determinar un modelo ideal de eomercializaci6n de granos b&sicos para 
pequellos productores, disCtJ-tir las alteiilativas de soluci6n para incrementar Ia eficiencia 
de los sistemas actuales de comercializaci6n, evaluar Ia fuctibilidad de altcmativas de 
soluci6n elegidas por los productores y determinar el incremento de ingrescs econ6micos 
y beneficios sociales en las comunidades. Se realizaron tres talleres con pequefios 
productores y t6cnicos y en el analisis de factibilidad se entrevistaron personas e 
instituciones involunadas en Ia comercializaci6n de granos bft.sicos. La mayor 
problenW.tica es el bajo nivel de ingresos por un bajo rendimiento, falta de 
almacenamiento de los productos y venta del producto en las comunidades durante Ia 
.Spoca de cosecha; adem&s, se concluy6 que Ia Oiganizaci6n es la Unka via de soluci6n a 
Ia problem<ilica. En el an.ilisis de factibilidad se analiz6 el mcrcado de granos basicos a 
nivel mayorista y bolsas de productos de Honduras y Ei Salvador, se detcrmin6 que el 
mejor mercado para maizes ia venta por medio de AGROBOLSA de Honduras y para el 
fiijol es BOLPROES de El Salvador. Ei proyecto result6 fuctible con un Valor 
Actualb:ado Neto (VAi'l) de Lps. 417,347.71 y una Tasa Tntema de Retorno (TIR) de 
128% yes susceptible a cambios en rendimiento y precios. Existe una probabi!idad de 
1.6% de no recuperar Ia inversiOn. El incremento en el nivei de ingresos de los socios es 
de Lps 25.00 y Lps 188_00 por quintal de maiz y frijol, respectivamente. Con el proyecto 
se incrementa el empleo en 870 jornales por aiio y se mejora !a calidad de grano para 
consumo de las familias de estas comunidades. 

Pal:!bras dave: Almacenarniento, fuctibilidad, generaci6n de mgresos, mercados, 
pequeilos productores, seguridad alimentaria. 

7 
Dr. Abelino Pitty_ 
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NOTA DE PRENSA 

PEQUEfi'OS PRODUCTORES OLANCHA.J."\'OS DE GRAI\"OS BASIC OS 
lNCREMEr-.'TAN SUS Th'GRESOS COMERCIALIZANDO SUS PROPIOS 

PRODUCTOS 

Si un producmr utili7,a !a variedad de frijol T!o Cauda-75 aumenta considerablemente Ia 
cantidad obtenida por w•nzano, si almaccna el grana y lo vende entre los meses de junio 
y julio obriene un mejor pn:cio y si adem :is se vende en El Salvador puede ganar m:l.s de 
Lps. 4.00 par carla Lps. 3.00 que invierta. 

Lo anterior es el resultado de un estudio de tesis realizado bajo !a coordinaci6n del 
Programa para el desarrollo Empresarial Rural de Honduras (PROEMPREZAFI) en el 
perfodo comprendido entre mayo de 1999 y marzo del 2000. 

Este .:ill!dio se realizil con pcquellos produuores de granos bil.sieos de los municipios de 
El Rosario y Silca dd deparuunemo de Olancha en Houduras y para el!o se realiz6 tres 
talleres con producrores y tfcnicos para identificar altemativas que inerementen el nivel 
de ingrcso econ6mico )' genere empleo en ~stas comllnidades. Lucgo se realiz6 el an.l!lisis 
d~ factibilidad identificando el mercado salvadorei'io como Ia mcjor altemativa para la 
vema de fiijol y el m~rcado hondurefio para Ia venta del rnai:z; par ser donde se obricncn 
las mejores utilidades de cada grana .respectivamcmc. 

El mmivo de realizar este cstudio fue eonlribuir a solucionar el problema de bajos 
ingresos de los p~queil.os producrorcs de granos bil.sieos en estas comunidades 
proponiendo soluciones responsables cuidadosamente analizadas. 

Se recomienda que para rcducir el riesgo de esta actividad problemas de scqufa se 
disponga de un sistema de riego para no afectar !a ~"':' Pl""''"'' 
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1. INTRODUCCION 

1.1 DEFlNICION E lMPORTA.~CL\ DEL PROBLEl\lA 

Honduras es un pals donde el 56% de su poblaci6u y el 52'/o de su :fuerza de trabajo se 
ubica en areas rurales y tiene.su fueute de ingresos en la aatividad agricola, Ia que aporta 
el27% del Producto Intemo Bruto (PIB), y si se le agrega el procesarnieuto de alimeuto3, 
mmsporte y almaccnamiento su partkipaci6n supera el 50%. La producci6n agricola 
constituye la base de la seguridad alimen:taria en Ia poblaci6n hondm-efl.a, donde los 
granos basicos aportan el 13.1% del PIB agropecuario e involucra el mayor nfunero de 
e;.,.-plotaciones; aproximadamente 330,000 unidades productivas se dedican a la siembra 
de alg{m gmno basi.co (SECPLAN, 1993). 

Tradicionalmente Ia producci6n de granos bi<:ioos ha sido UM aatividad cas:i exclusiva de 
productores minifundistas que utilizan tierras de menor potencial agricola, nw.y baja 
tecnologia y minimo acceso a recun:os econ6micos fiuancieros por falta de garantia. 

La producci6n de granos Wsicos en Honduras se caracteriza por baja productividad y 
rentabilidad, donde uno de los factores causales de este problema lo constituyen los 
inadecuados sistemas de comercialinci6n de los productos. 

En el sector ligropecuario los prodl.!c!oreS ocupan el Ultimo lugar en )a cadcna de insumos 
redbien.do los precios liDis altos, y el primer Iugar en la cadena de oomerci2lizaci6n de 
sus prnductos; siendo los intermerliarios, quienes obtienen un alto beneficia al hacer 
llegar el producto a! coll5Ullli.dor final. 

El sistema de comercializaci6n de productos agricolas desempefia un importante y 
delicado rol, debido a que cualquier inefidenda en el :funcionan:ciento del sistema puede 
traducirse directamente en precios mas bajos al productor y mas altos al consumidor yen 
problemas de abastecimien:tos de los producws. 

Los Programas PRO.E11PREZAH de Zamorano y PROLA.i'<CHO de Ia Sec:ceta.ria de 
Agricultura y Ganaderia (SAG) estim trabajando sobre la problematica de los sistemas de 
comerciali7..aci6n para corrtnbuir ala superac:i6u de los pequei'ios productores. 

PROEMPREZAH,. es el Programa para e1 Desarrollo Empresarial Rural de Honduras, 
Convenio de Cooperaci6n Teccica No R.eembolsable Zamorano-BID/FO:rvrrN, y tieue 
como .fin oontn"buir a la transfonnaci6u de los micro, pequeiios y medianos productores 
agricolas y agroindustriales en empresmios cxitosos y ambientaimente respousables. 



PROLANCHO es el Programa de Apoyo a los Pequciios y Medianos Campesiuos de Ia 
Zona Rural de Olancho, es financiado por la UniOn Europea y una Contrapartida del 
Gobierno de Honduras; tiene una duracibu de cinco aflos (1997-2001) y se ejecuta bajo Ia 
coordinaciOn de Ia Secretaria de Agricultura y Ganaderia (SAG); su objetivo es contribuir 
al desarrollo econOmico y social de ]a zona de intervenciOn, fortaleciendo al sector de 
medianos y pcquciios productores. 

PROLANCHO ha sllSCrlto convenios de cooperamon extema,. entre ellos destaca e1 
contrato Zamorano!PROLAl'fCHO que desarrolla experiencias en las fu-eas de .Manejo 
Jnteg.-ado de Plagas, InvestigaciOn Participativa en Frijol y el coru:ponente de GestiOn 
Gerencial y ForrnaciOn de Empresas Rurales a cargo de PROEMPREZAH. con el cual se 
realiz6 el presente estudio. " 

1.2 ANTECEDill\'TES 

1.2.1 A nivel k>otl 

Los gmpos de productores "Amor y Paz", "Luz y AcciOn" y "Unidad y Luch.a" de Ia 
aldea E1 Portillo y el Grupo de Agricultores "El Carbona!" de Ia aldea El Carbonal en e1 
municipio de Silcajuuto con el grupo ~Amory Paz", de Ia aldea E1 Portillo del Oootal, en 
el municipio de E1 Rosario en el departamento de Olancho, oonstituyen un total de 48 
agricul:tores dedicados principalmen!e a Ia producci6n de granos basicos {maiz y frijDI) 
durante la 6poca de primera y postrera. A excepci6n de un reiiucido gnqm de productores 
de Ja a!dea El Portillo del municipio de Silca que pwduce tomate dunmte Ia epoca seca, 
el restante no cuentan con un sistema de riego que s.atisfaga las condicioues para Ia 
producciOn durante Ia llpoca seca. 

Seglln informaciOn del PROLANCHO, en el lllUUIClpw de El Rosario, e1 cultivo de 
granos b:isicos (mafz, frijol y arroz) es Ia actividad de mayor irnportancia en e1 :irea 
agricola, tanto por ser fuente de alimen!o como de generaci6n de ingresos. Los granos 
b:isicos ocupan el32% del :irea productiva del municipio, pero con un bajo reudimienfo, 
como por ejemplo, en el frijol e1 rendimiento es de 8 qq/mz ruien!ras que e1 rendimiento a 
nivel nacional es de 14.36 qq/mzy 16.5 qq/mz en 1a zona nororiental (},hrtlnez, 1998). 

Hasta cl momento no se encontr6 un trabajo documentado sobre comerdali7.aci6n de 
gr;mos bisicos (maiz y frijol); lo8 productores tradicionalmente han vendido su 
producci6n a inlermediarios que llegan hn= las comunidades durante la 6poca de 
cosecha comprando los productos a un bajo precio. El agricultor tiene que vender por 
falta de estruc:ruras adccuadas de almacenamiento y desconocer e1 funcionarniento del 
mercado. 
Algunas iniciativas de desarrollo local como el Proyecto de Desarrollo Agricola de 
Salam3. ha mantenido granos en bodegas como una reserva alimenticia; sin embargo, sn 
personal encar-gado no ha rembido capadtaci6n en almacenamiento de granos. (Chirinos, 
1999). 



Bravo (1999) mencioua que si se incrementa ill productividad y rentabilidad del frijol 
n±jJizaodo tecnieas de fertilizaci6n y de variedad m~orada, como Tio Canela 75, 6stas si 
son aceptadas por los agricultores. 

C= (1999) ooncluy6 que los agricultores del Illllllicipio El Rosario poseeu muy poca 
capacidad en !lll!Ilejo postcosecha,. la tecnolog!a del silo ha sido muy bien aceptada pero 
aUn existe mucha demanda y esti:n interesados en silos pequei'ios para aimacenar frijol, 
siendo el silo mas utilizado de 1& quintale!! de capacidad. 

Entre los prlncipales problemas de lll!IIlejo postcosecha en el municipio de El Rosario se 

--= 
• E! inadecuado man~o de los silos. 
• El gmno es secado pocos Uias al wl. '7"" 

• Las dosis de pastillas para el control de inooctos de almacenamiento son iucorrectas. 
• Se utiJ.iza el Giordano y el Malatbi6n que no controlan las plag:as dado que siempre 

exist:e un alto p~ de dallo por insectos y roedores, dim:dnuyendo Ia cantidad y 
calidad de grano para auto consume . 

Antes de obtener el silo se ahnacenaba en sacos, marquetas, barriles y ttojas; el silo 
averrtJja nmcho a estes metodos tradicionales de aJmac.enamiooto. Prinoipllimente el silo 
met:ilico es utilizado por los productores para almacenar maiz para auto consUIDO 
fumiliar, este les abastece para todo el afio. 

1.2.2 A nivel nack>na.l 

Estudios anteriores han demostmdo que el sistema de comercializaci6n dominante en los 
granos basicos, maiz y frijol pri:ncipalmente, es a tmves de intermediarios quienes utilizan 
Estra:tegias que van desde compra a bajo precio, acopio, el financiamiento para Ia 
producci.6n, basta el uso de balanzas y medidas alterndas a su favor (5-10"/o). 

El segundo sistema, cons:iste en que el productor tiene conttatos de abastecimiento de 
materia prima a empresas agroindustriales quierres fijan el precio de compra al agricuhor; 
dichas =prcsas dan valor agregado y comercializan el producto aJ consumidor final. 

En el tercer sistema, el productor oo encarga de dar valor agregado a sus productos 
llev;lndoloo directamente al mercado; como ~emplo, las Ferias del Agricultor en que el 
produotor vende directamente al oons:umidor. En el caw de valor agregado se destacan 
las empresas asociativas que venden produoto empacado a los supermercados; sin 
embargo, este sistema no es muy utilizado porque pocos agricultores tienen ia :facilidad 
de llegar al consumidor final. 

E1 Ultimo si~ema 1o constituye la &!sa. de Productos Agrapecuarios. y Servicios, 
AGROBOLSA, pero la mayoria de pequeilos productores desconocen este sistema de 
comercializaciOn. 



' 
Se ha identificado que las prlncipales causa> del problema de Ia comercializaci6n de los 
granos bisicos en Honduras son las siguientes: 

Falta de capacitaci6n en aspectos tecno!6gicos. 
Limitadas facilidades de secado, acopio y ahnacenamiento. 
Limitada organizaci6n de los product ores para comercializar. 
Carencia y fulta de uso de las no!lilaS de calidad. 
Dependencia e injerencia de los intereses de grupo. 
Estacion:alidad productiva. 
Protocci6n de monopolies existeutes. 
Mercado reducido en manos de intermediaries. 
Limitado acce:sa a informaci-On de mercados. 
Falta de apoyo gubernamerrtal. 
Poca estabilidad de precios. 
Problemas de manejo postcosecha de granos. 
Imponaciones no planificadas por parte dd esrado. 

Alguuas acciones se estan reali=do a nivel gubemamental como cl establecimiento de 
bnndas de precios y medidas contra los monopolios; sin embargo, es neeesario que se 
resuelva loo problemas a nivel local yes hacia ella que se dirige el presente estudio. 

1.3 JUSTIFICACI6N 

Todos los t:Sfuerzo~ par mejora:r el sector de granos bilsioos y el nivel de vida de los 
pequeiios productores, no tendr-ID el impacto esperado si nose incorvora a! productor en 
el proccs.o comercial donde a.ctualmeute tiene una participaci6n casi nul a. 

La. importancia real y potencial del estudio radica en que la ldentificaci6n y anltlisis 
econ6mico de los sistemas actuales de comercializaci6n, brinda Ia oportunidad de 
proponer soluciones respoosables para establecer altemativas de comcrcla!izaM6n mas 
adecuadas para los agricultores de los municipios de El Rosario y Silca, Olancho. 

El estudio sETViri en primer Iugar a los pequciios productores de granos bisicos de estas 
comunidades y en segundo Iugar a inst:ituciones como PROLANCHO, quienes tcndrim 
una visiOn clara del apoyo requerido para satisfacer las necesidades y avanzar en el 
progreso de estas comunidades, i.mplementando verdaderas altcmativas de desarrollo. 

lA Lf.l\IITMI"'TES DEL ESTUDIO 

La investigaci6n fue dirig:ida a encoutrar y evaluar alt=ativas de comercializaci6n con cl 
fin de recomendar Ia mt3or alternariva que fuvorexca a los productores en los m:unicipios 
de Silca y E1 Rosario, Olancho, 



Entre las limitantes del estudio sc pueden mencionar: 
Linllt;mtes del errtomo; E1 estudio se desarrollO en las comunldades de Silca y El 
Rosario, Olancho; eu case de replicabilidad deben tomarse en cuenta las condiciones 
delazona. 
Aplicaci6n de rcsuhados; E1 estudio produjo resultados aplicados a micro, pequeiios y 
medianos productores de granos b&sicos de ambas comunidades, exduyendo a los 
grandes productores. 
Nivel de educaci6n de Ia poblaci6n; Este estudlo parte de infonnaci6n obtenida de 
productores de granos basicos con un nivel de educaci6n bajo, esto pudo afectar Ia 
claridad y objeth~dad de sus respucsr.as, principalmente en informaci6n de costos por 
la a:usencia de registros de sus unidades de producci6n. 
El sistema de pesos y medidas utilizadas en !a Bolsa de Productos Agropecuarios ]][J 

es man~ado plcnamente por los productores a Dive! nacional. 
Disposici6n de las personas para e1 cstudio: El desarrollo de este estudio se realiz6 
durante !a epoca de producci6n de primera y postrera, lo que determ.i.OO una 
coordinaci6n efecth'a de las actividades para obteaer una participaci6n total de los 
grupos (productores y tecnicos) seleccionados; no obstante, las malas condiciones 
clin:taticas, principalmente exccso de lluvia, impidieron Ia asisteucia de algunos 
product ores a los talleres. 

1.5 OBJETIVOS 

1.5.1 Objetive general 

Desarrollar una estrategia de comercializaci6n para granos bisicos en los municipios de 
El Rosario y Silca, Olancho. 

1.5.2 Objetives espedfiros 

I. Analizar Ia situaci6n actual de los sistemas de comerciaiizaci6n que utilizan los 
productores de granos basicos. 

2. Deternllnar un modele ideal de comerci.alizaci6n de granos bll.sicos para pequei'ios 
productores. 

3. Establecer las altemativas de soluci6n para incremerrtar 1a eficiencia de los sistemas 
actuales de comcrcializaci6n. 

4. Determinar y eviluar Ia factibilidad de Ia estrategla de comercializaci6n. 
5. Deten:ninar cl in<:r=ento en i:ngreso econ6mico y beneficios sociales a las farnilias 

de los productores involucrados end estudio. 



2. REVISION DE LITERATURA 

2.1 INFORMAOON G£1\'ERAL 

Honduras es uno de los mayores produc:torcs de granos bisicos (maiz, fiijol. arroz,y 
sorgo) de 1a regi6n centroamericana, ~iendo los primeros tres mcncionados los que 
constituyen 1a dicta bitsic.a de co=o humano en e1 pais (Enriquez, 1991 ). 

2.2 PRODUCCION 

La tendencia muestra un crccimiento del porcentaje de la producci6n de granos Msicos 
dedicado a !a venla debido a1 incremento de :'rrea dedic:ada a )a producci6n,. 
principalmente de frijol. El incremento de Ia producci6n obedece a Ia incorporaci6n de 
mis tierra pan!. Ia granos bitsicos dado que los rendimientos por :'rrea no se han 
incrementado significativamentc ni se ha logrado integrar eficiememente la 
infraesnuc:tura de producci6n,. comercializaci6n y senicios (Contreras. 1998). 

En el caso del malz, Ia produeci6n ha crecido en los Ultimos vcinte aiios a una tasa 
promedio ani.Ial de J.S%, muy similar a !a tasa de crecimiento de la poblaci6n (3.0o/""' 
3.5%). pero inferior al crecimienio de Ia dcmanda indusrrial (4.5% promedio anual) por 
lo que las importaciones de los aiios noventa duplicarun a las importacioncs de los aiios 
ochenta. 

El fiijol es el segundo en importancia como grana alimemicio para consume humane 
(TH}.1A,. 1987), cs un producto con un rnercado caracterizado par Ia mamada preferencia 
de los co!ISU.lilidores bacia el fiijol producido en el pais con el cousiguiente bajo nivel de 
importaciones, a excepci6n de ai'ios de baja producci6n por problemas clirnatol6gicos 
(Contreras, 1998). 

La m~yor parte de los granos se producen en fincas pequcilal; bajo siste!Il:iS de 
e>..-plotaci6n primitives. El uso de fertilizantes e insecticidas. cs muy reducido y las 
grandes ~-plotaciones rnecanizadas co!151ituyen Unicarnente una pequeil.a proporci6n de 
Ia producci6n total. Tambien Ia pni.ctica de no = semillas rnejoradas hace que Ia 
calidad y los rendimientos de los granos sean bajos (Dahl, y Zacarias, s.f). 

A nivel nacional, el departamento de Olancha cs ei que tienc Ia mayor proporci6n de :'rrea 
cultivada COli granos bisicos, llegando a producir e1 17%, IS% y 13% de Ia producci6n 
naciooal de maiz, tiijol y arroz, respectiv-diUente. 



2.2.1 Epocas de producci6n 

EI maiz se produce principalmerrte en primera. en un 7~/o (Ponce, 1999) a 77.87% 
(Contreras, 1998) de la producciOn total, sembrfuulose en mayo y junio y cosechfuldosc 
de octubre a diciembre; para. la Cpoca de postrera, Ia siembra es variable y Ia cosecha se 
realiza de enero a man:o, 

EI frijol se obtiene 46% en -primera, siembra mayo y Jumo y cosecba en agosto y 
septiembre, y 54% en postrera, cosecba de diciembre a marzo (IRMA, 1987). 

2.2.2 A1ma~namiento ;;-

A Ia mayoria de los pequei'ios y rnedianos producton:s lcs hace fulta sinemas adecuados 
de ahnaeenamiento, dado que los m6todos mils utilizados son Ia troja y e1 cnsacado que 
no conservanlos granos en forma adecuada incurriendo en grandes perdidas postcosccha 
(casi 5% de :fiijol y mils de 17% de malz y sorgo) (Enriquez, 1991); mieutras que 
Portocarrero (1991) estim6 un ll% de perdidns para el frijol y ca:;i ell2% para e1 maiz. 

Con relaci6n al almacenamiento, Ia mayor parte est3. en nmnos de bodegueros privados, 
en segundo Iugar efi'\3. el THi\fA, luego las cooperativas y j)<)f Ultimo estau los Centros 
Rurales de almacenami.:mo (CRA) (Enriquez, 1991); sin embargo, de llO CR..1.s 
construidos inicialmente, solamerrte 70 de ellos se encontraban funcionando en 1998 
(Rey~. 1998). 

Posas (1999), menciona d caso de un productor en e1 municipio de Carnpamento en 
Olancha, que utiliza 1a troja meJorada hasla su secado, luego lo almacena en barriles 
hasta esperar mejor prccio para venderlo. 

::!..3 ThiPORTACIO/',TS 

De los tres granos b:hicos, el maizes el que sc impona en mayor cantidad, seguido por el 
arroz y e1 que menos se importa es el :fiijol. 

Lli agroind!Etria es Ia mayer importadora de malz amarillo y sorgo principahnente {Diaz, 
1999/ que en alios anteriores ha importado casi los cinco millones de quirrtalcs 
(Comreras, 1998). 

'DIAZ, C. 1999. Comercio nacional y regional de g:rauos ba&icos. Tegucigalpa, Honduras. 
Secretaria deAgricultura y Ganaderia. (Comunicaci6nPersonal). 



2.4 CO.l\IERCIALIZACION 

2.4,1 Conceptos re!e,•antes 

2.4.1.1 Mercadeo. Mo::rcadeo o c.omerciali.znci6n es e1 conjunto de servicios que fucilh:an 
las uansacciones del merc:ado, -eso es, que e1 producto pase del pmductor a! =idor 
finaL Se considera como un mecankmo primario que coordina !a producci6n, !a 
distnlmci6n y el oonsumo (IICA-.1997). 

2.4.1.2 Mercadn. Es ellugar pUblico de venta de los bienes o sen~cios. Es e1 mecanisme 
que coteja los componentes ·de !a oferta y Ia demanda, es el coraz6n del sistema de 
mercadeo, 

2.4.L3 Tip-os de McrOldo; El IICA (1997) menciona que los principales mercados son 
los siguierrtes: 

Mercado de entrega inmediata: en el mi~mo momenio se :fija el prccio y se realiza e1 
intercambio de bienes y valores. 

Mercado de fimrro: las partes que imen1enen (comprndor y vendedor) se ponen d"' 
acuerdo en Ia rcalizaci6n de una operaci6n sabre ciertas condicione; de l!ll.lUW acuerdo, 
cuyo cumplimie:n!o tendni Iugar en l.lllafecha futu.ra. 

2.4.1.4 MercadoteCJJia, Es e1 pmceso social y administrative en el que las personas y los 
grupos obtienen lo que neccsitan y quieren, mediante la creaci6n de productos y valor y 
>1.1 intercambio con terct:ros (Kntlery Annstrong, 1996). 

2.4.1..5 Estrategia de comcrdalizaciiin. Es Ia !6gica de mercadotecnia, mediante Ia cual 
el negocio espera lograr los objetivos de venta (Kotler y Annstrong, !996) 

2.4.1.6 Investigaci6n de mereados. Se re:6ere a Ia recopilaci6n, registro y amiftsis de 
todos los hechos relacionados eon Ia trnnsferencia y veuta de bienes y senidos. desde el 
productor basta el coll5UIIIidor. lrnplica Ia aplic:aci6n de un metoda cientifioo, con el 
prop6sito de conocer los problemas \im:ulados aJ proceso de transferencia de bienes y 
sen1cios. 

2.4,1.7 SistelllilS de comercializaciiiu. Los Sistemas de comercializaci6n pueden 
clasilica:rse de la siguiente manera: 
• De acuerdo con su.s objetkos: 



' 
a) Agrnllirt:a: donde Ia comercializaci6n es vista como beneficia Unicamente para el 

agricultor. 
b) Consumista: dQllde Ia comercializaci6n es vilrta como beneficia Unicamcnte para 

e1 consumidoc 
c) Eficienti:rta: donde Ia comercializaciOn es vista como beuclicio tanto para el 

productor como para el consumidor. 

• En funci6n del grado de desarrollo: 
a) Tradicional: venta directa del productor al consumidor. 
b) lntermeillo: existencia Unicamente de intermediaries entre el productor y el 

consumidor. 
c) Desarrollado: participaci6n de insriruciones Qaboratorios de calidad, instanc:ia.s 

juridicas u otras) que- garantiza.n las transacciones comerciales realizadas entre 
product or, intermediario y consumidor. El e;jemplo mis clam es AGROBOLSA. 

• En funci6n del runbiente instrtucional: 
a) Libre: no hay intervenci6n del estado u otra instituci6n en el proceso de 

comercializaci6u. 
b) Controlado: el estado u otra instituci6n intervienen en !a comercializaci6n, 

principalmente en Ia regula.ci6n de precios. 
c) Mixta: Ja iutervenci6n del estado es parcial o espon\.dica, pdncipalmente mediante 

aplicaci6n de ar:anceles o descuentos arancelarios. 

• De acuerdo a su estructura funcional; 
a) Cerrt:ralizado: la caracteristica fundamental es que las decisiones y funciones de 

mercadeo mas importantes se haccn a nivel urbano bajo e1 control y exigencias 
del sector mayorista. 

b) Descentralizado: se caracteriza por un desplazamierrto del centro de poder del 
mayorista al detallista y por la realizaci6n del mayor nii.mero de funciones de 
comercializaci6n a nivel rural, especialmente de funciones fisicas: acopio, 
clasificaci6n, empaque, procesamiento, almacenamiento. Surge con Ia 
industrializaci6n, Ia concentraci6n urbana y Ja elevaci6n del ingreso. El dorni:nio 
del mercadeo pas:a de los mayoristas a los procesadores y finalmerrte a los 
detallistas. gracias a la especializaci6n, a Ia integracl6n horizontal y a Ia capacidad 
de crear y mantener un mercado. 

2.4.2 Importa.ucia de Ia comercilllizadiin 

Pam Contreras (1998}, Ia oomerciaUzaci6n es una de las mayores limitantes en los 
sistemas tradicionales de producci6n de granos basioos por lo que deben ma>imizar su 
participaci6n en e1 valor agregado final del producto. 

El semor de granos basioos esci conformado por tres estratos de productores: de 
subsistencia, tradicionales y cornerciales. Loo de subsistencia provecn excedentes carla 
vez menores al merrado nacional; los tradicionales, peq_uefios y medianos, se concentnuJ: 



en Ia producciOn prlmaria y tieneo poca participaci6n en actividades de valor agregado y 
comercializaci6n; los productores comerdales poseen acceso a los fuctores de 
producci6n, la agroindustria y Ia comerciali.zaci6o. Los canales de comercia.lizaciUn 
deben disefiarse para cada grupo de pmductores, Ia producci6o de subs:istencia debe 
destinarse para el mercado local, 1a de los productores tmdicionales al mcrcado local y 
nacional; y 1a de los productores comcrciales al mercado oaclonal e irrtemacional 
(Flores, 1998). 

Si s61o se pie.nsa en Ia comercializaci6n aJ momemo de iniciar Ia cosecba o tener Ia 
producci6n en las manns. lo que se tiene a>egurado es el fiacaso, pocas organizacioncs de 
productores han logmdo establecer programas de comercializaci6n permanentes (Turok y 
Andrade, 1996). 

' En cl ambito comereial se debe consolidar Ia oferta en cantidad, calidad, tiempo y prccio, 
asumiendo una rultura mas cmpresar:ial (Turok y Andrade, 1996}. 

2.4.3 Intervenci6n del est:!. do en el eomercio de Grnnos B:isicos 

Para proteger al product or nacional se establccc un recargo arancelario al ad valorem, que 
asegura un costa mlnimo a Ia lmportaci6n equivalente al precio minimo o pim de Ia 
banda en e1 puerto de descarga; igualmen:te, para proteger aJ consumidor se establece un 
descuen:to al ad valorem, equivaleme a1 prccio mi.--dmo o techo de Ia banda en e1 puerto 
de descarga (Rey..s, 1998), Ia a.groindustria cs Ia mas beneficlada con este sistema dado 
que es Ia. mayor importadoro. de maiz amarillo y sorgo principalmcote (Diaz, 1999)' que 
en ai\os antcriores ha importado nasi los cinco mill ones de quintales (Contreras, 1998). 

2.4.4 Mercado de Granos B:isicos 

Para dar transpa:rencia a la comcrcializaci6n intema y extema de los granos b:i5icos, 
Turcios (1998). sugiere d libre mercado para bcneficiar tanto a los productores como a 
los consumidores utilizando para este fin d rnecanismo de la Bolsa de Produ.ctos y 
Senicios Agropccuarios (AGROBOLSA); tambi6n cons.idera neeesario continuar con Ia 
aplicaci6n del Sistema de Ia Banda de Precios de Importaci6n para el maiz, arroz y sorgo 
con el fin de reducir ~I impacto en las fluctuneiones de precios en el productor y el 
consumidor. 

El comporlami=tu d~ Ia. oferta y demanda de granos en Ia. regiOn varia por produclo y 
por pais . .Asi. e1 frijol, ei maiz blancoy el arroz se desrin.an pam consumo humano. 

Eo el caw del fiijol, Honduras, El Salvador y Nicaragua consumen fiijol rojo mi~ntms 
que Guatemala y Costa Rica coli5Ulllen fiijol negro; aungue en este Ultimo el patr6n de 
consum.o de frijol rojo se ha incrementado en Ia Ultima d<!cada. 
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Dcbido a las caractenstu:as de Ia variedad de frijol rujo q1.1e se ro=e en 
centroamerica, es muy dificil recurrir a importaciones ext:rarregionales para sa:tisfacer las 
demandas nacionales, ya que Ia variedad que se consume en Ccntroam6rica se produce 
exclusivamente en esta /J.rea (Iuforrne sobre precio~ y aranceles, 1998). 

El maiz amarillo y el sorgo se desrinan exdusivarnente a Ia agroindustria. 

:!.4.5 ParticipatiOn de mere&dos 

Turck, y Andrado:, (1996), considenm que la forrnaci6n de empresas y Ia participaci6n en 
el mercado tiene niveles y grados de integn;ci6n: 
a) Primer nivel; el product or individual en el pl.llllo mas lejauo. ;-
b) Segundo nivel: empresa de productores. 
c) Tercer nivel; concentraci6n de oferta y scguimiento de Ia producci6n.. 
d) Cuarto nivel; imegraci6n de Ia producci6n de varias regiones y a nivel oacional con el 

fin de presentar importanies ventajas compditiyas. 

2.4.6 InformaciOn de Mereados 

Un m~=o de uansparencia cs el Sistema de Inform:aci6o de :V.Iercados de Producros 
Agricolas de Honduras (SllvfPAH). que inici6 sus operaciones en 1996 como apoyo a los 
productores en d proceso de comercializaciOn dada 1a inexistencia de un sistema de 
inforrnadOn de mcrcados (SAG, 1997), aunque cobra una cuota por sus sen~cios 
(\rilleda, 2000)'. En Costa Rka AGROINFO es un sistema de informaci6n agricola que 
se vale de Ja telefonla rural, empresas., escuelas y centres comunales para hacer Ilegar l!i 
informaci6n a los product ores (Contreras, 1998). 

2.4.7 Comportamieoio de Preci05 

Ciclo de precios: los precios de los granos bisicos sufren fluctuaciones de acuerdo a su 
disponibilidad en el mercado; su ciclo normal es el siguieute: 

2.4. 7.1 i\Iaiz. Durante junio, julio y agosto los precios son altos, registritndose los miLs 
altos en junio y julio cuando 1a cantidad de maiz en el mercado se ve reducida. En agosto 
aJ salir !a cosecha de primera, los precios cmpie= a baja:r manteniendose b<ljos de 
:;cpticmbre a enero; eo febrero y mar.:o. al salir Ia cosecha de posuera, los precios 
continllan bajos (Figura 1). Dunmte eJ mes de abril, cuando gran parte ha s:ido absmbida 
por los comercianto:s e inrroducida a los canales de disuibuci6n, el precio se sitUa a un 
nivel intermedio para Juego comeuzar a subir con Ia escasez de mayo (Dahl, y Zacarias, 
s.f). 



El IH}.f.A (1987) meuciona que lvs meses en que el precio del mi!lz est:i bajo son desdc 
no\~embre hasta febrero, mientras que Rojas et a!, (1995), menciona que los mese5 de 
mayor precio 5on desde julio basta septicmbrc. 

EFMAMJJASOND 

Meses 

---+---1990 ---1991 

__.1995 -1-1996 -1997 -1998 

Fuente: Secretarla de Agricultura y Ganaderia, Boletin de precios de mcrcado de 
productos agricolas (SThrPAH), adaptado por el aut or. 

Figura I.l:l1aiz blanco: precios a! pormayor 1990-1998. 



2.4.7.2 Frijol; los precios IIllis altos del afro se regilltnm desde mayo ham:ajulio; mientras 
que los precios mis bajos se reglstran en enem y febrero (Figura 2) (IHMA, 1987) y 
Rojas eta!, (1995). 

--1990 --1991 
-1995 -o-1996 

199:;! 

-Hl\17 

~1993 

--19!18 

--1994 

Fuente: Secretaria de Agricultura y Ganaderia,. Bolctin de precios de mercado de 
pmductos agrlcolas (SIMPAH), adaptado por e1 aut or. 

Figura 2. Frijol rojo: precios al por mayor 1990-1998. 

''Los precios estiw dados por la oferta y demanda, e1 precio de compra y venta de un 
mayorista. a otro es casi igual y sOlo cambia por ia distancia entre mercados 
compensfuldme los precios con los oo&os de transparte; las fluctuaciones sOlo sedan por 
tiempo y no par plazas" (\Tilleda, 2000i. 

SegUn Turcios (1998), para e1 periodo 1989-19%, los precios a1 por mayor de los granos 
bisicos marrtuviernn una tendencia ligeramente creciente; sin embargo, los mismos han 
registra.do grandes variaciones interanuales debido a problemas olimatol6gicos y 
variaciones en los precios intemaci.onales. 

Los precios de los granos en e1 mercado internacional tienen una tendencia croci.eme, 
seg(m las proyeociones de la FAO {1995), hacia e1 afio 2000, el incremento seci de un 4 a 
7"h en r:az6n de la reducci6n de las ayudas intemas y de los subsidies a las exportaciones. 

2.4.8. Sistemas de comerci:iliz.aci(m 

2.4.8.1 futermediarios. Estudios anteriores ban demosrrado que e1 sistema de 
oomercializaci6n dominante en los granos blisioos, maiz y fiijol principahnente, es a. 

'VIJ.LEDA, M. :woo. Proc:ios de granos lrlsiros en Honduras. Tegucigalpa, Hondmas. Sistema de 
InformaciOn de Precios de Productos Agropec:uarios de Honduras (SIMPAH). (Conmnicaci6n P=na!J. 



tra''es de intermediarios quieues u:tilizan estrate;sias que van desde compra a bajo precio, 
aoopio y el financiamiento parala producci6n (SAG, 1997) y (Rojas el al, 1995). 

En vista de que los excedentes para ]a venta son brurt:lmte reducidos y las necesidades del 
agricultor y su famiUa son muy pronunciadas, este acosturnbra a vender inmediatamente 
despues de cosechar-. AdemB.s de tener que s.afuface:r sus propias necesidades carece de 
facilidades de credito, alma.cenamiento y transporte, •1endose asi obligado a vender en !a 
finca al camionero o oomerciante tan promo como lees poSJOle. Este sisrema de vcnta no 
es el rruis provecboso para e1 agriculmr en virtud de Ia concentraci6n estacional en !a 
producci6n. 

Otro problema cs Ia falta de balanzas o pcl'S.S en las firu:as lo que obliga al productor a 
De= un saco y asumir que es de 200 lbs. Algunos sistemas de medidas regionales d'el 
pais incluye el !!amado ''media"" en e1 cu.al ocho medias constituyen una ca:rga de maiz de 
230 lbs y para el frijol 256 Ibs. Bajo estas condiciones, los ingresos del agrlcultor 
individual seven rcducidos a tal gmdo que sc haec imposible Uevar a cabo una irwersi6n 
para e1 rnejoramiento de productividad de su empresa agricola (Dahl y Zacarias, s.f). 

Loria y Cuevas {1934), demostraron que Ia participaci6n de los "coyotes" {sobrenombr~ 
dado a intenncdiarios, cspecialmente camioneros que ust.ralm.ente son culpados por los 
altos precios al consumidor y los bajos precios recibidos por el productor), en !a 
comercia!izaci6n de granos bil.sicos es muy alta en Ia ausencia de instituciones financieras 
que apoyen Ia producci6n y cornercializaci6n. 

Las exeesivas ganancias de los imcrmediarios se dcben principalmente a cinco razones: 
alto riesgo, !!O se aplican medidas de proto:cci6n a! collSUll'lidor, mayores rem.u-sos e 
informaciOn que los productores. sobreestlmaci6n de p&-didas y e:odstem:ia de estructura.s 
imperfectas del mercado (canales cerrados de c:ompra-venta, estructuras oligop6licas y 
monop61icas) (Flores y Benavides, 1996). 

2.-:I.S.2 Agroindustri:u. Este sistema consiste en que el productor tieue contraios de 
abastccimiento de materia prima a empresas agrolndusrriales quienes fijan e1 precio de 
compra al agricultor, dichas empresas dan valor agregado y comercializan el producto aJ 
consumidorfinal. 

Para el maiz los principales compradores agroinc:iuMales son ALCON de San Pedro 
Sula, CADECA de Te~:ucigalpa y DB.1AHSA en Comayagua, a! que en 1991 el 70% del 
volumen procesado {1 !0,000 Tm) le pro\ino de Olancha. Las variedades preferidas son 
el tipo Dentado {Simerico OD.]Jciio, Guayapc, 104, HB), c-alidad uniforme, impurezas 
menor de 1% y bajo porcemaje de humedad (Ia cosecha. de postrera de Olancha ticne 
mocha humedad por lo que se requiere secar apropiadamente el producto para obteu~r un 
major precio). 

Aunque existen compromises del sector agroindust:rial con el gobiemo de comprar maiz 
nacional (Pouce. 1999), los beneficios y molinos prefieren trntar con unos pocos 



mayoristas en lugar de un gran niimero de agricultores inofu~duales, de acuer-do con !a 
informaci6n suministrada por propietarios de est.as ernpresas (Luria y Cuevas, 19&4). 

2.4.8.3 Yentas del Productor. se divide en dos subsistemas: 

a) Producto con Valor Agreg:ado: Eu este sistema, d product.or ~e encarga de dar valor 
agregado a sus productos y lle;-arl05" directamente al mercado; sin embargo, este sistema 
no es muy usado porque po= agricultores tienen la ftciliclad. de llegar al collSUIIlidor 
fillol, 

b) Ferias del Agricultor: Las ferias del agricultor son otro sistema de comercializaci6n en 
que el productor tiene ma.yor participaci6n en !a cowercializaci6u, apareciemio agent.:'$ 
como el productor-transporthia, productor~omerciante e intennediarios (Flores y 
Benavides, 1996). 

2.4.8.4 AGROBOLSA; La Bolsa de Producros Agropccuarios y Sen~cios, 

AGROBOLSA, es una empresa privada que presta serv:icios de comcrcializaci6n de 
productos agricolas, donde compradores y vendedores realizan sus trans.aociones a travCs 
de corredores de bolsa que los representan y cobran una com.i..'li6n (SAG, 1997). pero la 
rnayoria de pequellos productores desconocen este sistema de comercializaci6n (Rojas, 
1998). 

Entre las principales vemajas de AGROBOLSA estin; se reconoce Ia calidad del 
producto coutn""buyendo con el establecimiento de nmmas y estli.ndares de pesas y 
rnedidas, se tiene un maJ'Or accew a compradores )' vendedores reducicndo la cadena de 
intermediaci6n y ll$egurando un mercado, se genera informaciOn de mercado que rednccn 
las fluctuaciones a&:b'llTillldo un precio, sc dismin.uye Ia incertidumbre y riesgos con el 
ofrecimiento de garantias para ei cumplirn.iento de los t:Onn:atos, se disminuyen las 
pCrdidas post~osecha a.1 promo\-er ei mejorami~nto del empaque y almaccnamierrto y se 
e1~ta. el mmspone inneccsario de pwductos hasta. que se concreta !a transacci.On. 

Desventajas: si por algUn motive no se cumple con Ia cantidad y calidad pactadas e1 
product or debe comprar el faltante en ei mercado de fisicos parll cumplir y si el producto 
tiene mayor precio sufrir.i p6rdidas; esto tambien trae consigo que Ia casa corredora debe 
seleccionar muy bien a sus compradores en lo que a capacidad financiera se refiere. 

lAS .Demanda de Gnmns Rllsicos 

La demanda intema de granos biisi.cos se ha incrementado a un ritnm mayor que Ia 
producci6u; el com;umo per clpita anual en el area rural es de 115.7 lbs y 18.0 lbs. de 
mafz y frijol, respectivamente; en el sector urbana son de 188.3 Ibs y 21.0 lbs de maiz y 
frijol regpec:ti:vam.ente (IHlviA, 1987). Enriquez (1991), encontr6 que en el valle del 
Guayape el consume familiar del frijol es de 96.4% de las ventas, con consume per cipita 



anual de S6.S3 lbs es el rruis alto de todos los gnmos b:isicos; mientr:IS que para el mai7. 
es de 54.3% de las ventas, con conrurno per Cll.pita anual de 169.66 y del arroz solamente 
un 19.1%. 

En 1987, elllThiA, encontr6 que de Ia producci6n tatal de granos bil.~icos, Unicamcnte c! 
45% se ded.icaba para venta, el restante erd. para auto eonrurno y st:milla; 

2A.10 OfCJ""bl: de Gr:~nos B.:isicos 

Seglln el JlTh.-1A (1987), entre 1978 y 1987 el comportamiento del malz en e1 mercado 
nacional fue a incrcmentar Ia oferta de ~eptiembre a marzo con el pico mixim.o en 
noviembre, el frijol, por otro ]ado, tuvo su mayor oferta en encro y febrero con e1 mixirrro 
en febrero. 

La producci6n sale al mismo tiernpo haciendo que el mayor yolumen se conce:ntre en 
determTna.dos periodns y ocasionando un regimen de precios bajos. 

La venta de maiz se increment6 de febrero a agosto con el pico maximo en agosto; el 
frijo~ por otro !ado mostr6 un incremento en Ia:: ventas en junio y julio con un mAximo 
en julio, siendo en estos m:iximos de venta en que se registra c1 mayor precio. Se 
considera que estt: comportamiento se debe a Ia reducci6n de Ia ofert:t (IHMA, 1987). 

2..:1.11 Comercio Regional de Granos Blisicas 

En el comercio regional, seglln CoDtreras (1998), Honduras trad.icionalmerrte ha sido el 
suplidor de granos hasicos para los paises vecinos, particulannente El Salvador, pais en el 
que se regiruan los precios mas altos de Ia regi6n (Guerrero, 2000/, las perspectivas 
hacia e1 futuro apuntan a un incremerrto de Ia demanda y el c:omercio regional de granos 
b<isicos (Contreras, 1998). 

Honduras al reponar los precios rruis bajos del grano en el Mea, induce a un patrOn de 
flujo del comercio tradicional; de Honduras a los paises vecinos en particular hacia El 
Salvador que es el principal mercado para el graiJo hondurei'io, y que en ciertos periodos 
como encro de 1998 report6 los precios rruis alto$ a1 mayorista (Informe ~obre precios y 
aranceles, 1998). Seglln Dahl y Zacarias (s.f), las exporta.ciones de este pais se hacen 
durante periodos de abundancia cuando los precios son bast.anie bajos, mierrtras que las 
imponaciones se baccn en periodos de escasez en que los precios son elcvados. 

Las posibilidades m<is inmediatas de com.:rcio, en fimciOn dd tipo de frijol preferido, 
estarian en Ia exportaci6n de frijol negro de Costa Rica a Guat~'mala y de frijol rojo de 
Honduras a El Salvador (347 km, de distancia, cl costa de transporte fue de 
USSO.ll!rm/km a US$0.12/Tm/k:m) y hac\a Nicaragua (396 km, de distancia), que 

' GUERRERO. 1-1. 2000. L:! romercializacilin )" 3lm:~ccnamientn do g:ranPS hi.i<xo. en HoTidwas. 
Te~"igalpa, Hondur:ls. lnstinno Hondureil.n de Mer<:a<ico 1\gricol:l (liThiA). (ComttnicaciiiD. Person31). 



preseiJtO el mismo coslo de trausporte, aunque nuevas- opcion<:S pueden 5I.!Igir de Ia 
alternciOn en Ia proporciOn de la producciOn entre frijol rojo y frijol negro (Herrera, y 
runenez, 1992). 

Seglw :tvfilla, (1996), una vez que se identifica el producto a exportar, st debe realizar lo 
siguiente: 
1. Medir Ia demanda del producto end pais de destino. 
2. Tnvesri._gar los precios de mercado para poder esrimar Ia rentabilidad de estencgocio. 
J. Iderrtificaci6n de Ia fuerrte de illl!teria prima. 

A juicio de los comerciantes mayoristas. aspectos tales como ]a agilizaci6n de t:ramites 
aduaneros y el emplco de un fonrrulario aduancro iinico, son importantes estimulos para 
el comercio entre palses (Herrera y Junenez, 1992), dado que existe un libre comercio en 
Ia regiOn centroameric:ana (SAG, 1997). 

E1 comercio formal es Iimitado, sin embargo existc un imponante comcrcio informal. Los 
agcntes hrvolucrados en este comercio cuentan c.on infonnaci6n opom.ma sobra 
producciOn, excedentes, consumo, etc. Una vez levantadas las restricciones 
administrativas y otros obsti.culos a1 comercio, Ia condiciOn de informalidad de ese 
comercio podria desaparecer y aumentar los volUme= transados (Herrera y runenez, 
1992); sin embargo, aUn eu Ja 6poca preseute se da este comercio donde algunos 
transportistas s.acan e introducen frijol de un pais a otro sin los filtros sanitarlos 
(Funcionario de aduanas, (2000), oomunicaci6n personal). 

El comercio formal n:gistrado por los paises es relativamente escaso, la causa puede ser 
Ia alta participaci6n del comercio informal que es riesgoso y oneroso que requiere de 
pagos extraordinarios Io que evidencia Ia potencialidad que tendria el comercio fonnal en 
ausencia de las limitaciones por las cuales los oomerciantes de granos hnn dccidido 
recurrir a este tipo de comercio que es lil1u; frecueote entre pai~es con fronteras comunes 
como lo reconocen funcionarios pilblicos (W00)4 y particulares involucrados en Ia. 
oomercializaci6n (I-ferrero., y JrmCn.cz, 1992) aunque aficialrncntc no s.e reconozca, si 
e....:i~te eJ coutr<ibando (Portocarrero, 1991). 

Herrera y fun6nez (19SI2) mencionan para el mercado centroamericano de granos bilsicos 
las siguicn:tes caractcristicas de comercio: 
a) Los aspectos fi.to'J<ITJ.itarios y las normas de calidad no representan una especial 

preocupaci6n. En cuanto ala calidad unas pocas caracteri.sticas pueden ser sufi.cientes 
para JJegar a una operaci6n comercial, esto segU.n Guerrero, M. (2000, comunicaci6n 
personal), es muy frecuenre a! tratar con imennedlario~ del sector informal quiencs 
mezclan producto de buena calidad con produeto de mala calidad pw-4 desbacerse de 
este W.timD. 

b) La canridad de producto no es especialmente relevante para cfectuar una trans.acci6n 
intemacional, uno o dos camiones (500 a 1000 sacos de 46 kg) pueden constituir un 
pedido razonable, dependiendo de la distancia entre vendedory comprador. 

' fUllcionarios de ~duana, 2000. Medidas sanit:lrhs on el comercio de granos hi<ioos ctt1re Honduras y El 
S:!lvadory Xi=gu Valle, Hondnr.ls. Secretaria de R=s Nl<lu:r'Aes. (Com=ic:u:icinPernmal). 



c) EI financiamiento tampoco es una restrieciOn importante, pues es cubierto 
parcialrnente par el comprador y por el vended or. 

d) Este mercado cuenta con mecanismos d" informaciOn satisfactorios, basados en el 
conodru.ieuto del estado de las cosechas; y con 1a utilizaci6n del telet"ono como 
principal media de comunlcaciOn entre comerciantes de distintos pabes. 

e) Los comerciantes se muestran anuentes a Ja pnrticipaci6n del estado en Ia 
comercializaci6n, en tanto esta se produzc:a en igualdad de condiciones. 

2.4-II.l Condicione> pam el comercio Ronduras-El Saivador-Nicantgua 

a) Maiz; Iibre comercio, como requisites de importad6n s6lo exige certificado sanitaria 
en el caso de Nicaragua mis certi:ficado de origen y certi:ficado de fumigaci6n en ei caso 
de El Salyado:r. (Info nne sabre precios y aranccles. 1998). " 

b) Frijol: En el comercio regional,. existe e1 Iibre comercio de granos bli.sicos, entre los 
cinco paises del istmo y sOlo se aplica una rasa arancelarla del 20".-1> a! frijol pruvenientes 
de fuera del §.rea. EI Salvador y Xv;aragua aplican una tasa arancelarla del 20"/o y 25%, 
respecrivameme, a! fiijol provenieme de fuera del ID-ea, como requisitos de imponaci6n 
~6Jo ex:ige certi:ficado sanitaria en el caso de Nicaragua y certi:ficado d~ origen en el caso 
de El Salvador. (Info nne sabre precios y aranceles, 1998). 

2.4.12 l\lligenes de comercializaci6n 

Los m:llgen.es de mercadeo son oonstituidos por la5 diferencias entre el precio que paga e1 
consumidor y el precio que rec:tbe el producror, dicllos rruirgenes incluyen todos los 
coo1os desde qm: el abcrici.I!tor hace Ia venta basta que los granos llegan a lillll!OS del 
con$J.llllidor, es dedr, costos de transporte, alm.acenamieuto, etc. 

Los mayoristas bodegueros incluyen en le precio de Yenta ei costo de almacenamiento y 
los minoristas vend en a! coii5Ull1idor a precios que incluyen varios costos (m:mejo diario, 
tamponey almacenamiento del grana principaimente). 

Los transportistas inciuyen el costa de transpone que varia dependiendo donde las ventas 
>c hacen. 

Dei prodnctor a! rnayorlsta cl margen para cl frijol es de 42%, micntras que del mayorista 
hasta ei consumidor es de 54%; para el maiz del productor a! mayorista es de 22% y de 
este hasta el coosumidor son de 37%, Los m:irgenes mis altos son los del frijol; pl!l"a d 
IIIT07. son de 36 y 38% rcspcctivameme (Dahl y Zacarias, s..f). 

Esto !rae como consecuencia que los rillrgeoes de mercadeo sigan el rnlsmo ciclo que los 
precios, porque a medida que ei precio al consum.idor sube los comerciantes obtienen 
mirrgenes y ganancias altas que cubren los costas y p&didas de almacenamiento. 



Los detallistas son quienes obtienen los mftrgenes superiores dado que tardan mis tiempo 
en vender un quintal de grana, ~a veces dos quintales por semana" (cornerciante mercada 
"La Tiendona", San Salvador, E1 Salvador, 2000)l. 

2.5 FINA.i....,CJAMIENTO 

S..gim Osorio (!998), el problema de Ia agricultura para obtener cr~\dito es la falta de 
garantia.s reales exigida.s por el sisrema financiero, los titulcs de propicdad condicionados 
presentan el inconvenicntc de poder ser £adlmente liquidables al querer recuperarlos, Ia 
que hace que la banca se resffita a aceptar]os. 

EI cultivo de granos bisicos es considerada una acth~dad de alto riesgo debido al bajo 
nivel tecnol6gico utili7Ado par los produc:rorcs. Par lo anterior, si un produc:tor poseedor 
de un credito no eumple con el pago al organismo .financiero pierde por siempre su 
credibilidad y jamis volveri a obtener un prestamo, siendo esta una de las causa;; para 
que el pruductar venda su casecha Ia antes poS!Ole y pague su dcuda. La banca siemprc 
se inclina a otorgar financiamiento a proyemos de ripida recuperaci6n y minima de 
riesgo, a1 mismo tiempo ~~ productor no sabe como oolicitar un cr6dito y las inst:itucion~~ 
linancieras nolo hacen porque asumen que el productor ya lo sabe (SAG, 1997). 
El JS"/o de los pequeiios producrores obtienen :finandamicnto de prestamistas 
particulares, mientras que las casas comerdales otorgan :m.is del 60% de :financimniento 
dd sector agricola via provisiOn de insumos. 

El Programa de Fmanciamiento del Sector Rural en Apoyo para !a Scgurldad Alimeotaria 
(FrNSA-UE) otorga financiamiento para la cornercializaci6n de granos bisicos con un 
plaza de seis meses, igualmente e1 Fondo de Garantia Complementaria (FONGAC), e! 
Fonda para Ia Producci6o y Comerdalizaci6n de Granos Bisicos (PRODUCO:r-.1), el 
Fonda para e1 Jvficro y Pequei'io Emprcsario (FOJ\1JPEN), el Prograrna 2KR del Gobierno 
de Jap6n para Ia comercializaciOn de granos bisicos a ser utiliza.dos por los Centros 
Rurales de Almacenamiento (CRA's); adem~ el Banco Central de Honduras ha 
colocado un fonda de L. 93.0 millones para producci6n y comcrcializaci6n de granos 
bisicos en Ja banca comercial (SAG, 1997); todos estas fuentes son ac=llles mediante 
Ia banca formal }' estin sujetos a Ia presentad6n de garantias, no ob:rtante, ei actual 
esquema financiero del estado fuvorece sOlo a los grandes produetores dado que a mayor 
ganmtia mayor es el monto accesible. 

2.6 ASISTENCIA TEGi'ICA Y CO~IPETITIVIDAD 

Para ser exitoso se deb~ compefu en cuamo a precio, calidad, volumen,. tecoologia, 
recursos financieros y sen~cio al cliente (Zamorano-Fundaci6n Ford, 1996). 

• Comerciante detalfuta de gmnos bisicos. 1000, Comcrcio minorista de granos \:<l<kos. Comcrciantc de 
gr;mos bisicos en :.Ofcrcado "La Tiendon:1", S3n SaJ'.':Idor, El Salvad<lr, (Comunlc::Jci6n Personal). 



Proyectos como PLANDER.O Y PROLANCHO de la Secretaria de Agricultura y 
Ganaderia y PROEl\fPREZAH & Zamorano sorr modelos de a.'\istencia t6cnica y 
capacitaci6n donde los productores controlan las decisiones de producci6n y 
comercializaci6n en todo momento. dado que en un marco de competith~dad,los niveles 
de rendimientos, los cortes de producci6n, Ia calidad del producto, el. voltunen y Ia 
consistencia de la oferta son los oomponemes dominllil!es. 

En el area. de influenda del Progr:ama para el Desarrollo Carnpesino de la Zollll Rural de 
Oiancho (PROLANCHO) comprende 54.75% de las fincas las que son menores de 5 ha 
en las que la acti\1dad fundamental est! COIIStituida por granos b<isicos (lllllfz y frijol, 
principlllmente). E1 maiz constituye Ia principal actividad agricola en las fincas. de Ia zona 
con un 87.83% del area total. E1 frijol se pmduce en un 68.32% del area , tanto en 
primera COil)<) en postrcra.. Ambos cultivos se producen en sistemas de monocultivo en un 
93.68% y 93.15%, respcctivamcmc (Posas, 1999). 

Para mejorar la compethh1dad, los productoreJ; de gr=os bisicos deben estar bien 
organizados, dado que Ia organizaci6n aclministrativa es Uilll. de las principales 
dcbilidades actualcs (SAG, 1997); busc:ar y recibir asistencia tecnica, para adecuar cl 
product a a! mercado que sea IIills rentable. orienta.da a gmantiza.r mayor rentabilidad en el 
sector. mediante el fortalecimiento de Ia capacidad de negociaci6n en calidad, precio y 
rapidez_; tener acceso adecuado a cr&lito n:ferente a plaza, tas.a de inter6;, sistema de 
garnntias y agilidad de trfunites (Seruinario Seguridad Alimentaria, J99S). 

2.7 VUS DE ACCESO 

O!ro de IDs <JbstB.culos con que tropieza Ia comercializaci6n dB granos en Honduras es Ja 
falta de buenas \1as de comunicaciOn. AdemAs de uua mala dlstribuci6n en la red de 
carreteras, se c:arece de caminos de penetmci6n a las areas productoras hacienda que Ia 
accesibilida.d a lll.s fincas sea DlllY limitada y consecuememente que Ia disrn1mci6n sea un 
proceso Iento y costoso. 

Ponce (1999). menciona que e1 deterioro de las carreteras y caminos secondaries a las 
zona producrivas del pais es una amena.za para que las cosechas puedan salir a! mercado. 

Los costos de transporte estlm ~cios a variaciones segUn el volumen transportado, Ia 
capacidad del vehieulo y Ia distancia a1 punta de destino. A medida que Ia distancia a los 
rncrcados prindpales aumenta, los precios pagados aJ productor se si:tUan .a un ru,·el ca.da 
vez rmis bf!io (Dahl y Zacarias, s.f). 

2.8 DIPORTANCIA DE LA ORGAi\'1ZA.CI6N DE LOS PEQUEN"OS 
PRODUCTORES 

Para Flores y Bena\~des (1996), bajo las a.ctua1es condiciones de apertura, Ia lmiea forma 
de mejorar la situaci6n actual de los agrictl!tores es mediante Ia organizaci6n para 



integrar el proceso de producci6n con la comercial.izaci6n, pam ello se necesh:a asistencia 
tt\coica que les explique como detenninar ei mejor momento para vender y como 
negociar con los infermedii'lrios. 

El pequei'io agricultor, busca interrelacionarse con mas productores, pam generar una 
fuerza que les pennita una riqueza econ6mica, politica, ambienta! y cultural m.is 
equitativa ~ su errtomo wcia1, lo que podci.n lograr s61D si esta.n organizados (Turck y 
Andrade, 1996). 

La capacidad de liderazgo en los dirigentes de las organizaciones de productores es 
crucial, cuando exisl:en dirigentes activos. existe un proceso pennanenre de que Ia 
come:rcia.lizaci6n cumpla con los objetivos; cuando los dirigentes son pasivos, esperan a 
que lleguen los recursos suficientes para desanollar el programa comercial (Turok 'Y 
Andrade, 1996). 

Las organizaciones de mercadeo intennediario (O:MI's) tienen como objetivo principal 
reducir la cadena de intermediaci6n y acercar a1 productor con e1 consumidor, tratando de 
asegurar a este Ultimo que el diferencial de precio qued.a en manos del productor, para 
ello existen las redes de tiendas propias, las ventas por cat3logo y Ia colocaci6n en cl 
mercado con un sello de garantia; tambitn proruran dar asistencia tb:mica utilizando 
fondos de donaciones y utilidades generadas por 1a activi.dad cmnercial (Turok y 
Andrade, 1996). 



3. i\IETODOLOGIA 

El presente estudio se reafu:6 bajo Ia coordinaci6n del segundo componemc 
''Empresariar' del Convcnio Zamorano!PROLANCHO a cargo de PROEMPREZAH y el 
apoyo Jogistico de personal de- PROLAt'lCHO. o 

Para el cumplimiento de los objctivos del estudio se realizO las si~,'uientes actil~dades: 
tres talleres con los productores y t6cnicos reladonados con Ia cornercializaci6n de 
granos basicos, el e:rtudio de factlbilidad de las emategias de comercializaci6n y Ia 
evaluaci6n del incremento en ingr-eso econ6mico y benefidos socialcs de las familias 
involucradas en el estudio. 

3.1 UBTCACT6N DEL ESTUDIO 

Los municipios de El Rosario y Silca, penenecen al departamento de Olancha en Ia 
regiOn nororiental. del pais. E i\fnnicipio de El Rosario se encuentra a una dist.ancia de 
189 km de Ia capital Tegucigalpa via Los Limones y a 92 km de Ia cabecera 
departamental Juticalpa. EI Municipio de Silca s~ encuerrtra a 167 km de Tegucigalpa via 
Los Limones y a 82 km de Ia cabecera departamental Juticalpa porIa misma via. 

En el municipio de Silca se trnbaj6 en Ia aldea El Portillo con un total de 17 miembros de 
los grupos de productores "Amory Paz", "Luz y Acci6n" y Unidad y Lucllii'' hasta Ia 
fil>e de formulaci6n de altemaffi'llS de soluci6n debido a Ja decisiOn del grupo de 
rcnunciar a1 convcnio con PROEi\-fPREZAH. En Ia aldea EI Carbona] se trabaj6 en el 
estudio completo con 18 miembros del "Grupe de Agricultores de El Carbonal'"'. 

En el municipio de E1 Rosario se trabaj6 en Ia aldea El Portillo del Ocotal con 13 
rniembros del grupo de productores "Arnor y Paz". 

Las tres aldeas de los dos municipios conslituyen un total de 48 agricultores dedicados 
principalmenre a Ia producci6n de granos b!isicos (maii: y frijol) durante Ia epoca de 
prim em y postrern.. 

Para el analisis de las nltemaffi'llS de comerdalizaciOn se real.i:!:6 consulta de te:-.."tos 
financieros y de producci6n hist6ricos del Banco Cen:rral de Honduras (BCH), del 
Institute Hondure~1o de Mercadeo Agricola (IHJ\-1A) y de Ia divisi6n de Economla 
Agropecuaria del M:inisterio de Agricultura de El Salvador (]\·lAG), entrevist.as con 
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funcionarios del ll-Th-!A y de Ia Bolsa de Producws Agropecuarios (AGROBOLSA), 
entrevista con per:sonal d~ Ia Direc-ci6n de Sanidad Agwpecuaria del 11inisterio de 
Agricultura y Ganaderia de El Salvador y de Ia Secretaria de Agricultura y Grumderia de 
Honduras (SAG), entrevi.sta con comerciantes independientcs de Honduras y de El 
Salvador, y entrevista con transportista.s. 

3.2 TALLERES 

Sc realiz6 tres talleres en el rrrunicipio de Salami, Olancho, conta.ndo con Ia participaci6n 
de agricultures y t6~'1licos de los rrrunicipios en estudio y agricultores de otms municipios 
como apoyo e informaciOn. 

3.2.1 Objefu·o-s 

l. Analiza:r la situaci6n actual de los sistemas de comercializaci6n que utilizan los 
productores de granos blisicos. 

2. Discutir ill! modelo ideal de comercializad6n de granos b:isicos para pequeiios 
product ores. 

3, Discutir las altcrnativas de soluci6n para incrementar Ia eficiencia de los sistemas 
actuales de ccmercializaci6IL 

3.2.2 Metodologia 

La metodologia empleada es una modificad6n del metodo "Delfi - P" Ia c:ual coDSi&te en 
reunir- a uu grupo de tCcnicos con e":periencia en oomercializaci6n de granos basioos en 
los municipios de El Rosario y Silca en el departamento de OJancho, con un grupo de 
pt<qu~i'ios prodt>ctOres de ambas comunidades, con el fin de analizar Ia siruaciOn actual 
de los sistemas de comerciafuaciOn de granos bilsicos, discutir un rnodel.o ideal y definir 
las alrernativas de soluci6n para llegar al modclo ideal discu:tido. 

3.2.3 Procedimiento 

Los participantes fueron di'vididos en dos grupos de trabajo de !lUeve personas cada uno. 
Cada grupo esruvo integrado par tres tecnioos, rres productores de Silca y tres de El 
Rosario. 

Una vez confonnados los grupos, en cada uno de estos se design6, a1 inicio de cada dia, 
un e>..-positor, un secretario y una persona responsable de controlar el tiempo. El expositor 
prcsentO los resultados de trabajo de grupo en las sesiones plenarias. 



Cada uno de los grupos fue a:poyado por un_ fucilitador de PROEMPREZAH y por el 
aut or. 

3.2.4 Fases del proceso 

La metodologia sigue un prOceso de tres fuses oorrespondiente a los tres talleres 
realizados, Ia fase uno es el priurer taller, Ia fitse dos corresponde a1 segundo taller y Ia 
fase tres al tercer taller. 

3.2A.l Prime:ra fa:se. En esta fase se analiz6 Ia situaci6n actual de los sistemas de 
comercializaci6n de gmnos basicos utilizados por los pequeiios productores;­
identificando y priorizando los principalcs problemas y causas que dificultan Ia adecuada 
comercializaci6n de granos basicos eu estas comunidades. 

Cada grupo trabaj6 en forma independiente e inici6 su trabajo con una lluvia de ideas 
para generar una lista de problemas. Luego procedi6 a prlorlzados y selecciouar los seis 
mas importantes. Una vez fu,alizad~ esta etapa, ei grupo procedi6 a identificar Ia causa 
mas importante que origina cada uno de los problemas. Posterlormente el el>:positor 
preseu:t6los resultados en Ia sesi6n plenarla. 

Para Ia presentaci6n de los resultados de trnbajo de grupo, el expositor dispuso de 15 
minutos, seguido de un periodo de 10 nriuutos para pregwrtas y respuestas. 

3.2.4.2 Segunda fa:se. Esta fase consisti6 en discutir el modelo ideal de oomerciali7..aci6n 
de granos bis:icos que deberian tener los pequefios productores. Para ello se inici6 con cl 
an:llisis del errtorno y respondicndo a las siguientes p.-eguntas sobre: 

Entor.n<J 

• ;. Cuales son las oportunidades? 
• {.Cuales son las amenazas? 

Identidad presente 

• {.Cuales son las caractedsticas de nuestros p-roduotos? 
• t Cuales son los mercados actuales? 
• lC6mo y con quien competimos? 

ldentidad fntura 

• l Que caracteristicas deberian teuer nuestros productos pam ser compe:titivos en cl 
mercado nacional y regional? 

• ~Cuales deberia:n ser nuestros mercados principales7 



• z.COmo y con quien competiremos? 

CM:Ilcterlsticm; del grnpo 

• f,Cuaies sony cuales deben ser IJUestras furtalezas? 
• tCuales sony cuales podri:m ser nuestras debilidades? 

Modelo ideal 

• l,Cllilles deben ser los objetivos del sistema de comercializaci6n? 
• z.Quibles deben ser los "driciios" del sistema de comercializaciOn? 
• z,C6mo deberian estar organizados los productores para ru~orar d sistema de 

comercializaciOn? 
• 1,Cuales deben ser las fuentes de financianllento y las condiciones en relaci6n a plazo 

y gaumtias? 

Presentaci6n de resultados de carla grupo. 

3.:t4.3 Tercero. fase. Para Ia tercera fuse el grupo debe iniciar con un acllisis de los 
resultados de las dos prlmeras fuses y luego discutir y proponer acciones concretas para 
solventar lrn; problemas identi:fioados en 1a primera fuse. 

Pr-eseutaci6n de resultados de cada grupo. 

3.3ANALISISDEFACTIB1LIDAD 

Se evaluO la fuctr'bilidad de Ia estrategia de comercializaci6n rm\:s aderuada, la que se 
logr6 detemrinar por medio de los sigu:ientes pasos: 

3.3.1 Estudio de Merotdo 

En Honduras se consuit6 a fuentes de infurmaci6n de mercadeo del sector privado 
(AGROBOLSA, comerciantcs independientes), del estado po.- medk> del Sistema de 
InformaciOn de Precirn; de Productos A.gricolas de Honduras (SIMPAH), del Institute 
Houdurciio de Mercadeo Agricola (IHMA) y organismos intemacionales (sillo en i.ntemet 
de SIECA, MERCANETYFAO). 

En El Salvador, se coDSUlt6 a comercian:tes ma.yoristas y minoristas en e1 Mercado 
Central y Mercado La Tiendona de San Salvador; ademh, a personal de la Bolsa de 
Pmductos Agropecuarios de E1 Salvador (BOLPROES) y agentes corredores de bolsa. 



En este estudio se determin6 el mercado proveedor, competidor, distnOuidor, 
consumidor;. ademfls, e1 aniilisis de !a demanda y la estnttegia de comercializa.ci6n. 

3.3.2 .EstudiD Ticnico 

Se analiz6 los resultados de los talleres y visitas a los mnnicipios donde se recolect6 la 
informaciOn rrecesaria por medio de entrevistas grupales e individuates coo productores 
(;\nexo I), transportistas y persoual de a.duanas y sanidad agropecuaria de Honduras y E1 
Salvador. 

En este estudio se determin6 la localizaci6n del proyecto, e1 tamafio del proyecto y e1 
flujo de proceso. o 

3.3.3 Estudio Organizaclonal y Legal 

Consulta de material b!bliognllico y comunicaci6n con los m.iembros y dirigentes de loo 
grupos organizados de los municipios en estudio durante los talleres para determ.inar !a 
estructum Oigll.llizuciOI!lll actual y propuesta, las funciones do:: carla posici6n., las 
relaciones con la comunidad y 5U nivel organizacional; adruruis, entrevistas con personal 
de aduanas y Sanidad Agropecuaria de Hon.duras y El Salvador para detenninar los 
requisites legales para poder comercializar granos basicos en los mercados analiz:ados. 

3.3.4 Estudio Eroniimioo-Fmandero 

Consulta de textos y personal de inst:ituciones financieras, de cor:uercio y con los 
productores para la valoraci6n eoon6m.ica de los productos, S<ltividadcs y set'\1cios 
involucrados en el prooeso de producci6n y comercializaci6n de granos Msicos, tales 
como: el almacenamiento, tr;m._~porte y coste de las transacciones para determinar Jas 
inversiones, los costos de producci6n y comercializaci6n, i:ngresos, costos de 
leg:ilizaci6n, 1a evaluaci6n financier-a del proyecto y e1 an.llisis de sensibilidad mediante 
el programa de amilisis de riesgo "Risk:t..iaster". 

3A INCREl\IEI\'TO DE INGRESOS Y BENEFIC! OS SOCL\LES 

Se determin6 cualitativa y cuantitativamente los beneficios en t6mrinos de incremento de 
los ingresos de las fumilias y generaci6n de empleos mediante infOrmaciOn secundaria, 
errtrevista grupa! e indi\~dual y resultados del an:ilisis de factibilidad. 



4. RESULTADOSYDISCUSION 

4.1 RESULTADOS DE TALLERES 

Se realizaron tres talleres en Ja sede del PROLANCHO en el mllllicipio de Salami, donde 
se oont6 con la presencia de Mcnicos y productores de las comunidades en que se ejecuffi 
e1 esrudio; a continuaci6n se presentan los resultados obtenidos de cada. taller. 

4.1.1 Anilisis de la situaci6n actual de la wmerciafizaci6n de granw b:i:licos en los 
municipios de El Rosario y Silca. 

Esta fuse se desarrollO dwarrte el primer taller efectuado el dla 09 de septiembre de 1999, 
la £nalidad :fue conocer los principales problemas que afectan 1a comercializaci6n de 
granos Msicos en ambos municipios, asi como tambiinlas causas que los originan. 

Los principales problemas encontrados y sus causas son los siguientes: 

4.1.1.1 Raja capital dispMible para trabajar 
On= 
a) Baja rentabilidad. 
b) Producci6n tradicional (maiz y frijol). 
c) Poca tierra dispomble pam producci6n. 
d) J0ala adrrrinistraci6n. 
e) ~o rendimieuto. 
f) Factores ambientales adversos. 

4.1.1.2 Falta de credito para pequeiios productores 
c~~ 

a) Falta de gaiantias. 
b) Imagen de mala administraci6n. 

4.1.1.3 Falta de garan:tias para la prodncci6n 
~ 

a) Corrupci6n ymonopolio po!ltico-comercial. 
b) lvfinimo compromiso con elproductor par los politicos. 



c) No hay organizaci6n eutre los campesin.os. 

4.1.1.4 Sistema imperfecto de medid:tS 

""'= 
a) Falta de organizaci6n de los productores para Ia comercializaci6n. 
b) Nose conooe el man<jo de unidades de equipo de medici6n. 

4.1.1.5 Poca :tSistencia t&nica y capacitacilin 
Gru= 
a) Falta. de recUillos econ6micos para pngar t6cuicos privados. 
b) Tknicos del estado sin. motivaci6n por bajo salario 
c) Faita de credlbilidad. 
d) Poca presencia institucional 
e) Poca valoraci6n del recurso humano local. 
f) Patemalismo (fulta de metodologia sostenible) en cada comunidad 

4.1.1.6. Escas.a organizacllin de los prodnctores 

""'= 
a) Faha de conocimiento de los ben.eficios de grupo. 
b) Falta de concieucia social (ansiedad por resultados nipidos). 
c) Poca con:fianza bacia los grupos organizados {por experiencias negativas arrteriores). 
d) Cultura organjzativa diferente en cada comunidad. 
e) Falta de llderazgo, 
f) Bajo !W.'cl educative. 

4.1.1.7 Falta de vias de comunicacilin 
c-
a) B<lja capacidad de gesti6n del gohlerno municipal y de los productores. 
b) Desorganizaci6n del product or. 

4.1.1.8 Almacenamiento inadreuado 
c-
a) Poca infraestructura. 
b) Falta de conocimientos t6cnicos. 

4.1.1.9 Falta de informaciOn de mercadns 
CM~ 

a) No hay estrategia de comercializaci6n. 



~.L2 Discu::siOn del 1\lcdelo Ideal de Coroerci·•lizaciOu de grancs bisicO$ p1!ra 
pequeiios productores 

Consisti6 en Ia segunda Po.se de Ia metodolog!a y se llev6 a cabo durante el segundo 
taller. Los resultados de este taller fueron los sigl.lieoies: 

4.1.2.1 An:ilisis del entornc 

Durante este amilisis se idenl.illcaron las sigu!emes opmtunidades para solventar Ja 
problemktica de Ia comercializaci6u; 

• Contacto con el mercado salvadoreiio y AGROBOLSA. 
• Verrtaja competitiva en el mercado oacional, debido a que Ia producci6n rural.,.. 

suple el 80"/o de Ia necesidad del mercado, • 
• Aprovecbar las "Feria.s delAgricultor". 
• Aprovecbar Ia presencia: de programas de asistencia t,;cnica en 

comercializaci6n como PROEI'fPREZAH Y PROLANCHO'. 
• lntegrar las rnunicipalidades en Ia comercializaci6u. 
• Dar valor agrcgado. 
• Aprovechar las vias)' rede:s de comunicaci6n. 
• Aprovcchar las variedades que cumplen coulas exigencias del mercado. 
• Aprovechl!l' el intermediario. 
• Solicitar y utilizar los titulos de tierra. 
• E;.._-plotar el concept a: Tali dad del producto siguifica bueo precio-. 

En este aruilisis se idenlilicamn tambi!ln Ia siguiemes ameoazas: 
• Cambia; clim:Uicos. 
• Gl.obalbci6n baja de precios por librc mercado. 
• Que el mercado no pague Ia calidad. 
• Importaciones inoportunas. 
• Competencia. 
-o Deliucuencia (iu.'iCglllidadJ 
• Medidas alteradas. 
• Cormpci6n. 
• Organizaci6n entre intermediaries. 

~.1..2..2 An:ilisis del Produclo 

s~ eva.lu6 las caracteristicas actuales y a futuro de los productos (maiz )' frijol) de loo 
grupos de product ores 

Caracteristicas actuales del mai:z y frijol: 
• Bajo volumen de producci&n. 
• Baja calidad. 
• No hay permaneucia del producto (estadoualidad). 



Caracteristicas que deben tener el Illlliz y frijol en e1 futuro para ser competitive: 
• Excelente calidad {con mt:iores vnrledades) 
• Buen color, tamafio y brillo. 
• BllilnOS rendimientos. 
• Pennane:ncia de producto ( ahna~enamiento ). 

4.1.2.3 Arullisis de Ion Merca.dos 

Mercados Actuales de los granos bfulicos: 
• Imermedinrlos locales y extemos que oompran en Ia comunidad. 
• Pago de :1\.funo de Obra con producto. 
• V enta a bodegueros de Juticalpa,. Campamento y Tegucigalpa. 
• Intercambio por i.nsumns a intermediaries y agrosen.~cios. 
• V cnta par adclantado a intennediarios. 

Mercados que deben tener en e! futuro los granos basicos: 
• Veuta directa al consurnidor y detalli5ta en e1 rnercado de lllliyoreo. 
• A rupennercados. 
• Procesado. 
• Crea. bodegas propias para distribuir a detl!llista.s y establecer contratos con 

""!"= 
• V enta de semilla artesanal de calidad a nivel local y nacional 
• Veu:ta al exterior a trav<':s de redes de mercadeo. 
• AGROBOLSA. 
• Agroindustrias. 
• A quien pague m~or. 

4.1.2.4 Amilisis de Ia Competencia 

Con quienes competimos: 
• Con productores locales. 
• Con intermediaries. 

Con quienes competiremos: 
• Con intenuediarios. 
• Con bodegueros. 
• Con agroindustrias. 
• Con g:mndes productores a nivel nacional. 
• Orros g:rupos organizados. 

Como competim.os: 
• Baja producci6n. 



• Acceso de venta a comunidades geueralmente. 
• Variedades tradicionales. 

Como competiremos: 
• Por calidad. 
• Por cantidad. 
• Por precio. 
• 1-fayor acceso y servicio a1 clien±e. 
• Promoci6n. 

4.1.2.5 An:ilisis de las CamcteristiCH:S de G:rupo 

La finalidad de este arnilisis fue conocer- las fortalezas y debilidades actuales y a futuro de 
los grupru: de productores tanto en re=sos .fisicos, humanos. econ6micos y legales. 

A.ruilisis de la sitoacU.in actual 

Fortale=: 
• Organl7.aci6n. 
• Mezcla de e;.._-pcricncias entre j6\'ene:5 y adultos. 
• Deseo y voluntad de traruuar en grupo. 
• Calidad de tierras. 
• Expericncia en 1a agricultura. 

Debilidades: 
• Poca honestidad. 
• Poco ahorro. 
• Falta de apoyo mutua. 
• Falta de conocimiento del rnercado. 
• Baja organizaci6n. 
• i\1ala administraci6n y poca preocupaci6n de los lideres. 
• Poca iniciativa y creatividad. 
• Falta de liderazgo. 
• Planific:aci6n deficiente. 
• Poca experiencia de grupo. 
• Irresponsabilidad. 
• Inexistencia de t&:nic:as y estructuras de a!macenamiento. 
• Generalmente no se vende pesado por escasos conocimientos en pesas y 

medidas. 

Situaci6n a futuro: 

Fortalezas: 
• Mayor organizaci6n. 
• Honestidad. 



• Responsabilidad. 
• Grupos capacitados en producci6n, comercializaci6n y ~ode cr6ditos. 
• Vender e1 producto pesado. 
• AdnllrusiTaci6neficienre. 
• Mayor capacidad de gestibu. 
• Foment& el ahorro. 
• Alta cooperaci6n .intema. 
• 1fayor actividad y motivaci6n de lideres (eiegido en e! gru:po por SU5 

cualidades). 
• Sistemas de riego. 

Debilidades (que nose deben (lac): 
• Iru:lividua!ism.o. 
• Falta de solidaridad. 
• Deshonestidad. 
• Irresponsabilidad. 

4.1.1.6 Anlllisis de la organi7,.aci0n de los grupos 

Esre aruilisis se reafu6 con el objetivo de determinar las cualidades organizarivas a futuro 
de los grupos de productores para tener exito en el cumplimiento de SU5 objetivos y la 
coordinaci6n con otros grupos e inst!tuciones. 

ComD deben e&ar organizados los grupos pam mejorar cl sistema de comercializaci6n: 
• Grupos por comunidades. 
• Formar directivas regionales que representen a los grupos. 
• Relaciones entre grupos para unir esfuecr.os y adquirir experiencia. 
• Comisiones dentro de cada grupo. 
• Comunicaci6n efectiva c integral dentro del grupo. 
• Tener un reglamento interno. 
• Legalizaci6n de tierras. 
• Tener personerfa juridica. 

Fuentes de financiamierrto: 
• Cooperativa de Ahorro y Credito 
• Capital de grupo. 
• PROLA...~CHO. 

• Empresa social. 

Plazo: Annal. 
Credito oportuno e inter<bs al alcance del productor. 

Ganmtias: 
• Solidaria de grupo. 



• Personeria jurldica. 
• Hipotecarias. 

4.1.2.7 FormnlaciOn del modelo ideal de comercializaci6n de granos bllslcos 

Objetivos del sistema de comercializaci6n: 
• ~odnformad6n de mercados. 
• Que ma-dmice las gana:ncias. 
• Autoexigirse calidad. 
• Aumentar el mllnero de socios. 
• Mayor solidarldad .. 
• Facili:tar capacitaciones. 
• Aumento de Ia producci6n. 
• PromociOn de los productos. 

!.A qui6r debe pertenecer el sistema de comercializaci6n? 

El product or organizado con participaci6n flex:rble. formado y oon val ores, 
buscando una relaci6n directa en:tre el product or y el consumidor. 

4.1.3 FormulliciOn de las alteroati:vas de solucibn a Ia problemiitica de la 
comercializaciiin de granos b:isicos 

Esta fuc Ia terccra fuse y se desarrollO durante e1 tercer taller, consisti6 en tomar cada uno 
de los problemas y srn; causas idenrificados en Ia primera fuse y plantear Ia soluci6n que 
el grupo consider& mas acceSJ.ble para oolventarlo. 

Resumen de problemas 

1. Falta de capital: 
+ Ausencia de capital propio. 
+ Pocoaccesoacre&to. 

2. Garantia de destino del producto. 

3. Pesasymed.idas. 

4. Capacitaci6n y asistencia teccica. 

5. Organizaci6IL 

6. Vias de comunicaci6n. 

7. Almaccnamiento. 



8, fufunnaci6n de mercados., 

4.L3.1 Alterrurtivas de roluci&n para los problemas de la comen:ialixaci6n 

l. Soluci6n a Ia fulta de capital (auseucia de capital proplo ): 
+ Empresa social 

+ """"= + Cooperativa Ahorro y Credito. 
+ Proyecto Agricola :Municipal (P Mf) 
+ Ahorro colectivo e individual. 

2. Soluci6n ala falta de credito: 
+ Legalizar tierras. 
+ Crbiito solidario. 
+ Capita!iZllrse 

3. Garnntia de destino del producto: 
+ Calidad del producto. 
+ PromociOn de los producto-res. 
+ Buscar Vuen mercado. 
+ Variedad de producto (satisfucer al cliente). 

4. Pesas y medidas: 
• Pesar !o propio. 
+ Tenerpesapropia. 
• Negociar calidad y peso con e1 cliente. 
+ El comprador entiende. 

5. Capacitaci6n y asist:encia tknica. 
+ PROLANCHO. 
+ PR0Ei\1PREZAH. 
+ Municipalidrul. 

L<=l 
+ Su comunidad no le cree. 
+ Tecnicos, para:tecnioos, lkieres, intercambio entre grupoo con productores de 

cxperiencia. 

6. Vlas de com:unicad6n: telefono municipal. 

7. Informaci6n de mercados: 

l-Que nos interesa? 
+ Pn~cios de productos. 



+ Variedades (pruductos)-
+ InformaciOn general (pesas). 
+ Tipos de mercados (local, nacional y regional. 
+ Conocer otras experiencias por medio de ferias entre productores. 

z.COmo hacer Ilegar !a infonnaci6n? 
+ Organizaci6n superior que transmita !a informaciOn a los grupos base. 
+ Comites de c.e&to proactivos. 
+ InformaciOn telef6nica. 
+ Radio, hojas volautes. reuniones, boletines y otros. 

8. Almacenamiento 
Buscar las f-ormas de cOmo hacerlo con sus propias tecnicas. 
a) Graneros: Cajones de madera. 

Barriles. 
Silos metilicos. 

b) Sacos!embolsado. 
c) Bodegas fiscales. 

T<icnicas de almacenamiento: 
Almacenar con argamaso (producto sin soplar). 
Tratamlento quimico (con estrictas normas de control y de 
manejo). 

Recomendaciones finales: 
Soluci6n: OJ:ganizaci6n (en grupos). 
Producir en verano in:troduciendo riego. 

Incrementar los rendimientos. 
Caphalizarse. 

Los grupos de productores del El Portillo del municipio de Silca participarun en cl 
estudio basta esta fare,. debido a que "Ia fulta de madurez por parte de Ia mitad de los 
socios por la corta edad (5 socios menores de 22 ai'ios) y el deseo de aventura provoc6 
que estos dccidieran salir fuera de Ia comunidad para buscar una fuente de empleo en San 
Pedro Sula y Tegucigalpa lo que d<'!16 lmicam.ente ]a pn~sencia de 5 socios los que 
decidieron no con:tinuar con el convenio con PROEMPREZAH, debido a que no se 
sentian en capacidad de enfrentar e1 reto establecido en el mismo" (Informe del mes de 
diciembre de 1999 PROE!vfPRE7...AH). 



4.2 ESTUDIO DE i'IIERCADO 

A1 an~lizar los me:rcados para maiz blanco y frijol rojo, se determin6 que el maiz se 
vender! a trav6s de AGROBOLSA en Honduras, mientras que el frijol se vendeni en El 
Salvador a trav6s de BOLPROES. Elfin de vcudcr e1 maiz en cl mcrcado hondurei'io es 
porque al analizar el comportamiento de Jos precios en El Salvador)' Honduras (Figura 
3), se observa un precio mayor en El Salvador de Lps 16.60 (Anexo 2), cl cuaJ. es muy 
inestable por importaciones de otros. 
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Figura 3. Comportamiento de precios de ma.l7. en Honduras y El Sal\'a.dor de 1992 a 
1999. 

El frijol tamhl6n presenta un mayor precio en El Salvador (Figura 4) con un sobreprecio 
promt>dio de Lps 126.60 por quintal durante los llitimos ocho aiios (Ane;:o 2). Este 
wb.-eprecio comperua los costos que implica Ia exportaci6n a estc pais y permite obtener 
un mayor margen de urilidad pandos productorcs. 
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Figura 4. Comportamierrto de precios de frijol rojo en Hondwas y El Salvador de 1992 a 
1999. 

4.2.1 Mereado Provcedor 

La sernilla de frijol debeni ser adqulrida por media de los sistemas de credito que poseen 
los Proyectos Agrieolas .1>-funicipales {PAM's), adquiriendo !a varicdad mejorada Tio 
Canc\a 75 que es de alto rendimiento y probada su adaptaci6n a Ia zona con muy buenos 
rt:Wta.dos. 

La semilla de waiz debe ser comprada en agroservicios de Juticalpa o Campamento a! 
igual que los agmquimicos, las Jonas para secado pueden ser adquiridas en Juticalpa o 
Tegucigalpa, los silos puedeu so:r adquiridos en Juticalpa a travt!s del Progrnm.a. 
POSTCOSECHA, el cual tarnbien puede dar asistencia tecnica sabre el =ejo de 
postcosecha de granos si cxistcn las fucilidadcs y c1 imcr6s por los agricultorcs. 

Como proveedores de grano, los sodos de Ios g.rnpos tienen el interes en vender tm 

conjunto por lo que se asegura 1a disponibilidad de estos para el acopio y posterior 
transporte a los mercados. 

4.2.1.1 Cantidad disponible para ventn. Mameniendo cl a(;U]al sistema scmitec:nificado 
de producciOn las cantldades para venta se mantendrian bajos; sin tmlbargo, al poner en 
pract.ica el sistema tecnificado para producci6n de maiz frijol (Cuadra 1) se incrementan 
los rendimientos por manzana IUairteniendo un nivel comercial que justi:fica impl=entar 
el sistema de comercia.lizaci6n. 



Cuadra l. Cantidad de maiz yfiijol disponibles para verrta. 

4.2.2 Mercado competidor 

4.2.2.1 P:roductores a ni:wl loeal. Los dem3.s produc:tores ve!ldcn al c:osechar y de 
manera indi\~dual, par Jo que uno de los objetivos seria convertirlos en socios en el 
futuro. 

4.2.2.2 Productorl:$ a nivel rutclon11L El Prograrna POSTCOSECHA patrodnado per Ia 
Agencia de Cooperaci6n Suiza para el Desarrollo (COSUDE) ha dioiribuido a nivel 
nacional un total de 110,000 silos met:ilicos con una capacidad total de 1,980,000 
quintales de granos bli.sicos; este volumen apenas s.obrepasa e\ 17% de la producci6n 
proyectada de :rnak y fiijol del aiio 2000 par Ia UPEG (ll,890,000 qq) y por lo tanto no 
eonstituye una fuene amenaza. 

4.2.2.3 Intennediarios locales. Compran al momemo de Ia coseeha al precio y 
condiciones de pago que elias rnismos esta.blecen, venden inmediatamente al mayorista y 
pagan al productor cuando e!los desean. 

4.2.2.4 Intermediurio~ a nivel nacionaL Muchos iruermediarios poseen silos arricndan 
al IRMA para ahnacenar en Ia epoca de cos~cha )' vender en los p<:riodos de escasez; sin 
embargo, Ia producci6n nacional de rnaiz siempre es deficitaria y Ia de frijol rojo a veces 
presenta superavits peTo que salen principalmemc a los merc:ados de E1 Salvador y 
Nicaragua con lo que siempre se presenta un periodo de preeio alto durante el ail.o. 

4.2.2.5 El :IJL\0... A trav6s de Ia renovaci6n de Ia reserva estra:tegica inicia Ia verrta de 
frijol y 1lllliz el primero de julio y Ia cierra tl treinta de septiembre de carla aiio con el 
prop6sfl:o de e\itar que se disparea los precios de estos granos en este periodo de escasez. 

EI IHM:.!\.. cuerrta con una c:apacidad de almat:tmamiento actual total de 661,120 qq en 
silos que generalme:nte son destinados a a!macenar maiz., arroz y sorgo; en bodegas tiene 
una capacidad de 739,600 qq utilizados generalmente para almacenar frijol con lo que su 
c:apacidad total es de 1,400,720 qq incluyendo los eenr:ros de almacenamiento arrendados 



" 
a particulares (11%). Lo anterior equival~ a! 12% de Ia producci6n nacional de maiz y 
frijol proyect.ada panel ai'lo 2000. 

No existe el peligro de productos sustitutos por las caracteristicas muy arraigadas del 
consumidor nacional y salvadoreilo de wnsumir el fiijol rojo y cl maiz blanco; este 
Ultimo si tiene a! malz amarillo como sustituto pero Unicamente eo la industria de 
ooncenrrndos lo que n:presenta una amenaza; ~in emb<UgO, los agroindustriales se han 
oompro=tido con el Estado a collSUUlir maiz blanco naciooal a cambia de descuentos 
!II1l.llcelarios a las imporraciooes de maiz amarillo y como una aeci6n para asegurar el 
consume de sus productos concerrrrados a nivel nacional con Jo que se asegura cl 
mercado para ei mah: blanco. 

4.23 i\Iere:ada distrlbuidor 

Par.t Ja com~i6n, se ha detenninado re.ilizar !a vema del producto a! por mayor, 
debido a las limitautes que presentan las comunidades en relaci6n al ao:eso a mercados, 
principalmente par Ia distancia fisica y dlsponibilidad de vias aderuadas de acceso y 
medias de comunicaci6n. 

En el mercado informal existe un sistema de mercadeo semidesan-ollado (Figura 5). 
donde las trans.accioncs comerciales se real.i.zacin con mayoristi!S de los mcn:ados Zonal 
Bel6n o Las America.~ de Tegucigalpa, Honduras, y con mayorisms del mercado Central 
en Ia calle Gerardo Barrios de San Salvador, El Salvador. Este mercado distnlm.idor se 
analiza como alternative imicamente si por motivos de fuerza mayor no se tiene acceso al 
mercado prioritario que lo constiruycn las balsas de productos. 

Maymist•s de 
Tegucir;alpo 

Mil}•oristtls de 
San Sulvndor 

Comprador 

Figura 5. Flujo de producto eu el sistema de comerdali7..aci6n semidcsarrollado. 

El mercado desarrollado (Figura 6), fuaciona mediante las balsas de productos,. es el 
prioritario del proyeeto, principalmente porque se valoru. Ia calidad del producto y 
constituye Ia ventan.a ideal para competir libremente y obtener el mejor precio. 
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Figura 6. Flujo de producto en e1 sistema de comercializaci6u desarrollado. 

En e1 mercado fonual, e.xiste un sffitema de mercadeo desarrollado, se dirige e1 producto 
bacia mayoristas y agroindustriales por medio de las Balsas de Pruductos Agropecuarios 
de Honduras (AGROBOLSA) y de El Salvador (BOLPROES). Las transaccioues en 
ambas Balsas se rea.lizanill por medio de los puestos de balsa. 

A oontinuaci6n se detallalas caracteristica.s de cada uno de estos destinos. 

4,2,3,1 Mayoristas: Compran a los camioneros o transportimas y luego venden a los 
mioorlstas o dclallist:as. E! precio de compra varia dependiendo de Ia cantidad que 
compran a1 productor (a maym cantidad, menor precio y viceversa). El precia de venta 
igualmeute depende de la C<tntidad que venden a1 detallista (a meuor cantidad, mayor 
precio y "iceversa). 

Para realizar Ia compra, estos intermediaries realizan las s:iguientes pruebas: 
a) Obse:rvaci6n \1sual: para determinar color, s:uciedad y granos daiiados. 
b) Humedad: introducen la mano en el saco para detectar temperatura anonnal. 
c) Daiio por insectos y v~ez del grano; .Maiz, introducen Ia mano en el saco y si sale con 

residuos harinosos determinan que hubo daiia por insectas y que e1 maiz es vie:jo, 
caso oontrario lo to11lliJJ por hbre de dailo y grano nuevo; para el frijo~ parten e1 grano 
y si el color de las caras internas de los cotiledones es color crema con un ligera 
amaril1amie<rto de los bordes lo taman por grana vi~o, s:i el color es blanco pmfu.ndo 
lo taman como grano Illlevo. 

Todas estas pci.cticas son de cmicter subjetivo y muchas veces son realizadas 
deslealmente tcndiendo a fuvorecerse el comprador. 

Corupran el rnaiz y frijol de cualquier nivel de calidad, generahnente castigando el precio 
mientras menor es 1a calidad pero sin recompensar la alta calidad. Para Ja limpieza y 



clasificaci6n del grana pagan jornales que utilizan zarandas anesanales de zinc, e1 grana 
ya Umpio y clasificado lo venden posteriorrneme a mayor precio a los detallista5 o es 
almacenado. 

Caracteristicas de lo~ comerciantes mayoristas: 
~ A.J.ta liquidez y/o acceso a ella casi imnediata 
• Procesos de negociaci6n inst:antineos. 
• Alta capacidad de almacenamiento. 
• Alta rotaci6n de inventarios. 
• Mercado monopoli.zado con dclalli~. 
• Acceso a infonnaci6n de mercados. 

" 
4.2.3.2 Balsas de Productos AgropecllJl.rios. Estas actUan Unicamente como mediadoras 
de !a negociaci6n entre los corredores de los puestos de balsa, cobrando una comisi6n de 
2% a! puesto de balsa. El puesto de bolsa es ei encargado de representar a! comprador a 
vcndcdor en las rucdas de negocio y cobra una comisi6n de 1.5% a 2.0"/o sabre el 
volumen tmnsado. Para garantizar Ia calidad exigen que se realicc pruebas de calidad en 
Jaboraiorios autorizados por las Bolsas como el labora:torio de an:llisis de calidad del 
Centro Jnternacional de Tecnologia de Sernilla y Granos (CITESGRAJ\') en Honduras y 
cl Iaboratorio de anil.lisis de calidad de Ia Fundaci6n Salvadoreila para el Desarrollo 
Emprc=ia.I (FUSADES) en El Salvador. 

Para realizar las trans.acciones e."rigen un certificado de depOsito de las bodegas 
almacena.doras o un cheque certificado de depOsito par el Io% del manto de Ia 
transacci6n a realizar. 

4.2.4 Mercado consumidor 

Los granos bi>icos son productos de dll.iribuci6n masi.va, el maiz blanco y frijol rojo 
constituyen 1a base de Ia dieta en 1a poblaci6n hoodtl:I"ciia, salvadorc!la. y nicaragiiense. En 
el presen!e estudio han sido analindos el mercado hondureii.o y salvadoreilo. 

El consurno per ctipita de maiz en Honduras seg{m la UPEG es de l08.04lbs por Io que 
cl consumo humano ascicndc a 6,482,563.00 qq por aiio. El frijol en El Salvador presenta 
llD co=oper cipila de 23.20 Ibs con IJDa demanda total de l,42S,OOO.OO qq segUn Ia 
Direcd6n Geneml de Economia Agropoollaria (DGEA). 

El segmemo de mercado a que se dirige el estudio son los compradores de las Bolsas de 
Productas Agmpecuarios de Honduras (AGROBOLSA) y El Salvador (BOLPROES). El 
producto se ofreceni en el puesto al cliente (comprador) J' dado que Ia producci6n es 
estacional se ofrecer.i en los meses de mayor cscnse>;. 



4.2.5 AnRlisis de ht oferta y demanda.. 

La demanda proyectada de granos bilsicos para el afto 2000 en Honduras y El Salvador 
(Cuadro 2) muestra un deficit para e1 maiz y frijol en Honduras. principahnente por [a 

baja producci6n, lo que puede provocar un n!gimen de precios altos que beneficiaria al 
productor que almacene granos bisicos, =que vale Ia pena observar que no se 
consideran existencias iniciales, irnportaciones, ni las ey,:portaciones y consume animal 
que pueden influir en el balance. En"El Salvador se muestra unbalance positive pero 
oonsiderando las importacioncs y una producci6n superior a Ia de Honduras, una 
disminuci6n de ilsta puede provucar un deficit y consecuentemente aumentar los precios. 

Cuadru 2. Ofertay demanda de maiz y frijol proyectadas en Honduras. y E1 Salvador parw 
el aiio 2000 en quintales. 

Fuente; *Unidad de Planeamlento y Evalnaci6n de GcstiOn (UPEG), Honduras. 
~~Direcci6n Gcncm!. de Eco~mmla ~ (DGEA), E1 Salvador. 

4.2.6 Estrat~ de comercia!izaci6n. 

La estrategia de comercializaci6n consiste en almaoenar el maiz y frijol durante un 
periodo de tiempo para vender en los meses en que se registra el precio mft:s alto, 
ofreciendo grano de calidad, respaldado con un certificado de analisis calidad, de 1a 
siguiente manera: 

Producto 

• 
• '"" Frijol 

Evoca de co~a 

octubre 
enero-febrero 

Tiempo de 

9-10 meses 
5-6 meses 

:Epoca. de venta 

julio- agosto 
junio -julio 



4.2.6.1 Product<> 

• Mafz blauC<J. Actualmente se utilizan tanto variedades tradicionales como 
mejoradas, siendo las principales Ja variedad Guayape, Honduras Plauta Baja e 
Hibrido H-5; las caracteristicas del gruno no presentan mucha variaci6n por lo que no 
es afectada Ja demanda en relaci6n a consume humano directo; sin embargo, algunos 
ng:roindustrial.es pre:fieren las variedades dentadas. Para competir libremente sc 
debeni producir maiz CA 1 a CA3 y ga:rantizar un buen precio, se presentani en sacos 
de 100 lbs segrin las exigencias del coroprador en el mercado hondureiio, La meta es 
ofrecer producto de calidad CAl, CA2 o CA3. 

• Frijal Raja. Las variedades utilizadas actualmente son las sigui_entes: Dorado, Sangre 
de Toro, Valleiio y Tio Canela 75. La tendencia es a utilizar Unicamente esta Ultima 
por su alto rendimiento y adaptaci6n a las condiciones de los rnunicipios de Olancha. 
Todas estas variedades presentan uu color rojo oscuro por lo que se les califica en el 
mercado hondu:refio como Rojo Tinto y es sujeto de un menor precio; sin embargo, 
esta es una fortaleza para la venta en el mercado salvadoreiio donde es muy preferido 
este color, por tanto, la variedad Tlo Canela 75 no presenta ninguna limitante para Ia 
comercializaci6n. Actualmente Ia calidad del grana es CA3 (Anexo 3), para competir 
hbremente se debeffi producir frijol CAl a CA2, ademis de cubrir los requisitos 
legales de importaci6n en El Salvador. 

4.2.6.2 Precios de venta.. Para la estimaci6n de los precios de venta del frijol se realiz61a 
proyecci6n de precios utilizando promedios mcnsuales desde 1992 hasta 1999 
proporcionados por el Sistema de InformaciOn de Precios de Productos Agricolas de 
Hondura.s (SIMPAH) y de la Direcci6n General de Economia Agropoouaria (DGEA) del 
Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) de El Salvador. Para el maiz se tom6 el 
promedio de Ia banda de preciosde Hond= para el periodo agosto 1999-julio 2000 mks 
el promedio de crecimiento anua1 (0.058%) 

Los precios obtenidos en Lempiras por quintal son los siguicntes: 

Allo Maiz; (julio-agosto) Frijol (junio-julio) 

I 128.20 600.84 
2 129.28 601.19 
3 128..64 601.54 
4 130.01 601.8.9 
5 130.37 6D2.24 



-i.2.6.J Pl..aza.. En el sistema de me.-cadco scmidesarrollado s.e realizanin las transacciones 
comerciales directamente con los rnayoristas de Tegucigalpa o Snn Salvador par lo que 
no se requeriri de agcntes distribuldores; llnicamente se requiere del transportista. 

En el sllitema de mcrcadeo desan:-Dllado, para !a distnbuci6n se utilizari a los agentes 
corredores de bolsa, quients no tendnill un manejo fisico de los productos pe:ro si s.erin 
los encargados de encontrar al mtjor comprador. El colltl!CI:o con los corredores- de balsa 
de Hondmas y El Salvador, se bani directamerrte via telelonica o per media de 
AGROBOLSA y BOLPROES, resptcti.\'llll1.ente., donde se darn las especificaciones dd 
producto mediante una copia del resultado del anli.Iisis de calidad, asi como el precio, Ia 
fecha y Iugar de entrega del producto; Ia comisi6n a cobrar pm el agente corredor es del 
2% sobre el mon:to transado. La sede de AGROBOLSA esti en Tegucigalpa y !a sede de 
BOLPROES en San S:llvador, El Salvador. En El Salvador se puede realizar contactu 
directo cou los puestos de bolsa. 

-1-.2.6.4 Promociiin. La promoci6n de los productos se realizari. mediante los certificados 
de calidad a naves de los ptrestoo de bolsa en las n;edas de negocio de las bolsas de 
productos; el productor debe present:ar este certificado como garnntia de un producto de 
calidad superior al de Ia collJjletencia. 



4.3 ESTTJDIO TECl\'lCO 

4.3.1 Localiuu;i.Sn del proyecto 

• 

• 

Grupo de product ores deEl Carbona!, aldea El Carbouai. Silca, Olancha . 
A 167 k.ms d~ T "!,'Ucigalpa :m.i~ 40 kms del des'I~O Los Limones r:arretera de tierra o a 
82 krns de Ia cabecera departamental Juticalpa. 

Grupo de productores de El Portillo del Ocotal, aldea El Portillo del oeotal. El 
Rosario, Olancha. A 189 J.:ros de Tegucigalpa mis 50 kms del des>~o Los Iimones 
carretcra de tierra a 92 kms de Ia eabccera departamental Juticalpa, a 12 kms del 
municipio deEI Rosario par carret~ra de tierra. 

4.3.2 TamaO:o del pruyL-cto 

• El establecimiento del proyecto de eomercializaci6n de granos tiene como prop6sito 
incorporar al productor en el comercio de sus excedentes una vez satisfechas sus 
necesidades de coosumo (Cuadra 3) por seguridad alimentaria. 

Cuadra 3. Estimaci6n del =o anual pma una fiunilia promcdio de ocho miembros 
~n los munlcipios de El Rosario y Silca, Olancha. 

• EI proyecro comprende !as irreas de producci6n de los do; g:rupos seleecionados con 
un total de 35 productores; por lo tanto el ID-1!<1 para producci6n de maizes de 72.25 
mz, para el frijol es de 75 mz (Cuadra 4). El fu-ea real de producci6n es de 75 mz 
porque se utiliza Ia misma en clpoca de primer-a para maiz yen postrera para frijol. 



Cuadra 4. Area yvolumen de producci6n del proyecto. 

• Area de secado: se realizari en los patios de las casas de los oocios, sabre Ionas de 
19 )-ardas cada una, el costa es de Lps. 6 I .00 poryarda. Se debe utilizar Jonas porque 
fucilitan el secado y se evita daiios por reflexi6n de luz como sucede con el pl:istico. 

• Ubicaci6n de los silo~ de almacenamicnto: al interior de las vivicndas. 

• Area de acDpio: a! memento de mmsponar- el grano, el aoopio se rea1izari en las sedes 
de los grupos. 

4.3.3 A.Imacenamiento 

Se utilizani Ia tecnologia del silo metalico para el almac:enamiento del g;rano dado su tacil 
manttio y eficiencia en Ia protecci6n del grana~ ademis cs Ia estrnctura de 
almacenamieruo rn.is segura para el almacenamiento de granos bisioos reduciendo a casi 
0% las phdidas con un buen ma:nejo del grana ante$ y durante eJ almac:enamiemo. 

Para el maiz es que sc necesita el mayor volumen de silos (Cuadra 5). El costa del silo de 
IS qq de oapacidad es de Lps 850.00 y se utilizani pam el frijol; para el ma.iz se utilizarir. 
el silo de 30 qq y tiene un valor deLps 1,200.00 cada uno. 

El tratsmiento contra ins=os consistir.i en la aplicaci6n de pastillas de fo;;famina que 
tiene nn precio de Lps. 30.00 el canucho de 50 past:illa.s. 

Cuadro 5. Silos requcrldos para almacenamicmo de grano en el proyccto. 



4.3.4 Flujo de proceso de mniz y frijol basta el mercado destino. 

El pmceso se inicia con Ia producci6n de los grauos {Figura 7). cl primer producto es el 
malz dado que se siembra en Ia 6poca de primera. que para ei>tas conmnid2de5 es desde el 
mes de mayo ba._<:ta septiembre, luego el frijol durante la 6poca de postrera en los mcscs 
de octubre basta febrero. La mayoria de las :actividades son realizadas por los propios 
productores contratando mano de obra en los periodos criticos o mediante el. sistema de 
"ronno vuelta" e1 cunl consiste en e1 pn!stamo de jornales entre socios, amigos y 
fitmiliares. 

Existe disponibilidad de mano de obra todo el a.ilo y cu:ando se utiliza rnano de obra 
corrtratada 1iene cl siguiente costo: 
• Alde:aEl Carbona!, Silca., Lps. 40.00/dia. ,.-
• A.lde:a El Portillo del Ocotal,. E1 Rosario Lps. 45.00/dia. 

No existe especializaci6n en alguna rama espedfica en la agric:ultura; sin embargo, la 
mayoria deJa poblaci6n se dedica a activi.dades agropecuarias. 

En cuanto a las actividades necesarias para obtener un producto de calidad si hay 
dispcm"bilidad de los socios para realizarlas, ei>to es import:ante porque la mayoria de 
acti.vidades desde Ja producci6n basta el empacado son realizadas por los socios de 
ruanera iudividuaL 

Para la utilizaciOn de !a nci.quina clasificadora y Ia balanza debe est.ablecerse tm plan de 
rotaci6n para realizar tm I.!SO eficiente de 6sta y las labores a tiempo por cada productor. 

La admini5tracl6n del personal se realiza de manera familiar, para las actividades del 
grupo el presidente coordina y supervisa de mancra nmy informal a los socios. 

Los residuos y desecbos se deben dejar en el campo para su posterior incorporaci6n al 
preparar los terrenos con cl fin de mantener y aumerrtar Ia fertilidad de las areas de 
producci6n. 



Frijol 

Producci6n 
agron6mic:a Junio-septiembre Octubre!nov.iembre- enero!febrero 

Recepci6n Octubrelno>~embre 

Pesado Octubrelnoviembre 

::=::::c~ 
Secado Octubrelnoviembre 

Limpiezay 
clasi£caci6u 

Control de 
impurezas Y dai'ios 

Octubre/noviembre 

Noviembre- julio/agosto 
~~-~ 

Control de 

Muestreoy 
ana.Iisis de calidad 

P<=lo 

Empacado 

Comercializaci6n 

insecr:lcida 

Junio Mayo 

Julio/agocto 

Julio/agosto 

Julio/agosto 

Enero-febrero 

Enero-febrero ,--

Euero-febrero 

Enero-febrero 

Febrero-juuio!julio 

Junio1uJio 

Junio.julio 

Junio(julio 

Figura 7. Flujo de proceso de maiz y fiijol desde producci6n basta merc:ado destino. 



4.3.5 Jtmificaci6n del P'""=o 

De acuerdo a !as altema:tivas de comerr:iali7lld6n seleccionadas, estes componentes ea el 
proceso son indispell3ables. La descripci6n de las actividades en todo el proyecto 
(Cuadro 6) sopesa el total para el proywto a nivel general y de cacicter cualitativo. En el 
anexo 4 se describe los in=os. servicios )' la mano de obra necesaria as:i como los 
costos para cada una de est:as fuses en cada grupo organi?..ado y pam carla producto dado 
que se ajustaro11 las actividades de acuerdo a las caracterlsticas de Ia mana de obra de 
cada comunidad e?..Jlfesadas por los productores. 

Cuadro 6. Descripci611 de flujo de proooso del maiz y frijol desde la produeci6n hasta 1a 
comercializaci&n. . 

operaciones del 

I 
Frijol: 5..6 

= 3 

A continuaci6n se descn"be carla uno de los componentes del ftujo del proceso. 

4.3.5.1 PToducci6n agron6miCll. La producci6n de maiz para estas colll:Ulrldades se 
realiza. generalmente desde mayo-junio hasta agosto-septiembre, mientras que para el 
frijol entre e1 15 de octubre y los primeros dias de nnviembre basta enero-febrero. Las 
actividades son realizadas por los productores y su :fiunilia contratando algunos jornales 
temporales para los pwiodos crlticos {preparaci6n del terreno, limpieza, y otras). Los 
insumos b!is:icos son Ia semilla mejorada lnbrida para el mab; y Tio Carr:ela 75 para el 
frijol, fertilizante formulado y nitrogenado, herbicidal> e imecticidas para el campo y 
ahnacenamiento. 

El maiz y e1 frijol se dejan en e1 campo para que pierdan bumedad y se seqwn lo mas 
pos:~ble, para posteriormente aporrear el frijol y desgranar el maiz. La cosecha se realiza 
mamw!mente por Ia fumilia y algunos jornales col!!mtados. 

4.3.5.2 Recepci6n. Se debe recibir e1 gmno despu61 de las labores de cosecba 
colocindolo en un Iugar protegido de la lluvia y ventilado para evitar infooci6n de 
hongos. 



4.3..5.3 Pesado. Esta pcict:ica es opcional en este punta; sin. embargo, se recomieoda 
rcalb .. ar-la para determinar las reducciones en las siguieotes fuses. 

4.3.5.4 Secado. Se debe dejar tres dias al sol sobre Ionas de secado para que su humedad 
se reduzca al 13-14% comn minimo y pueda ser almacenado, las t6cnica de Ia sal para Ia 
pmeba de humedad es una altemativa para las condiciones de cstos productores. 

4.3..5.5 Limpieza y clasifrcaci6n. Para e1 maiz, consiste en 1a climinaci6n de agentes 
extranos y granos dailados, y parte de ci>Ec proceso se realiza dmante el desgrane y debe 
ser completado utilizando 1a clasificadora Zamorano. 

Para e1 frijol, en primera Wstancia se realiz:a e1 soplado aprovecbando las corrientes 
naturnles de aire pam eliminar agcntes extraiios macro (hojas, fragmev.tos de madera, 
residues de planta y otros), luego se rea.liza la clasificaci6n y limpieza final con Ia 
clasificadora Zamorano. 

4.3.5.6 Almaeenamiento en silos. Se inicia con elllenado de los silos y la 1l;_Pl\caci6u de 
pa:.-tillas de fosfumina. Se realiza de manera individual en silos metalicos de 18 qq para el 
frijol dado que por tratarse de una menor cantidad por cada socio se asegura que se utilice 
ala mayor eficiencia pOS!ble; e1 rmriz en silos de 30 qq dado que se produce una mayor 
cantidad por cada socio y el fin es reducir los costas; para el consumo se obtendci el 
producto de los silos ya curados despuis de 14 dias de aplicado el insecticida. El maizes 
el que neccsita m:is tiempo almacenado para obtene:r el mayor precio, mientras que el 
frijol presenra Ia mayor diferencia en precios y necesi:ta el menor ticmpo en almac6n, no 
obstante ambos granos son sr.uuamente irnportantes en Ia dieta de estas comunidades. El 
fin de utilizar silos a nivel individual obedece a que carla fu.milia almar:ena el grano para 
su consumo cl que van extrayendo conforme se necesite y a1 patrOn culturnl de tener 
control sobre sus bienes por parte de los productores; por lo anterior se descart6 Ia 
posibilidad de almacenar en co:rrluuto en bodegas fiscales privadas o dellHMA. 

4.3.5.7 Muestreo y aruilisis de l:lllidad. Se debe rcalizar un muestroo de todos los silos 
para obteuer una nmestra significativa de las camcteristicas del grano; e1 analisis de 
calidad debe ser realizado en el Centro Intemacional de T ecnologla de Semillas y Gmnos 
(CITESGRAN) de Zamorano, el arcilisis de maiz grano tiene un costo de Lps. 512.00, 
para :frijol grana es de Lps. 846.00. Es importante que se capacite a los productores sabre 
la manera en que se debe realizar el muestreo. 

4.3.5.8 Pesado. Se debe realizar rrlj!izando Ja balanza romana, dado que Ia cantidad 
aportada por cada socio es ''ariable y cada uno debe conocer su aporte para Ia futura 
distn1mci6n de utilidades al realizarse Ia vcnta del producto. Se debe capacitar a los 
product ores en el manejo de Ia balanza y sus unidades. 



4.3.5.9 Empacado. Se debe realizar en sacos de polipropileno de 100 Ibs exactas para 
facilitar el manejo; ademas, en la cnnsulta a1 mercado salvadorefto fue sugerido este tipo 
de empnq_ue para mayor agilidad en la trausacci6n. Jumediatamente despOOs de pesado se 
debe anuurar los sacos y transportarlos a la sede del grupo para realizar el acopio de todo 
el producto previo ala movilizaci6n hada el mercado destino. 

4.3.5.10 Comen:iafuaciOu. El maiz se vendeni en e1 mercado nacional por medio de 
AGROBOLSA o en segunda instancia a mayoristas del Mercado Zonal Belen de 
Tegucigalpa. En prlmera lnstancia se debe de realizar Ia transacci6n por medio de 
AGROBOLSA parn tener acceso a varios compradores, garantia de oompra y 
comprorrnso del comprndor, poder competir por calidad, y obtener el mejor prec10 

posible. ' 

El frijol se vendeni en El Salvador por medio de BOLPROES dado que es compensada Ia 
calidad con un mayor precio; la tramitaci6n de los requisitos legales para 1a e:..-portaciOn 
se debe tener lista por lo menos = semana antes del transporte del producto con elfin 
de evitar cualquier contratiempo. 

Todas las 1::ransawiones deben ser realizadas por el presidente del grupo en representaci6n 
de los socios yes quien asume Ia responsabilidad del producto ante el comprador. 

Antes de movil.izar e1 producto se debe realizar el contrato con el comprador para evitar 
eo&tos inuecesarios {Anexo 5). El transporte se realizar:i en camiones alquilados de 500 
qq de capacidad y con prote<:ci6n contra Uucvia dado que la ipoca de venta coincide con 1a 
6poca lluviosa; el costo poi\~aje desde carla Illl.Ulicipio es el siguiente: 
• Silca bacia Tegucigalpa; 5,000.00 Lps. 
• El Rosario a Tegucigalpa: 6,000.00 Lps. 
• Silca y El Rosario hacia San Salvador, E1 Salvador: 12,500. Lps. 

4.3.6 fuversiones necesarias en maquWaria y equipo 

Para realizar el almacenamiento y dar valor agregado al producto es necesario que se 
realice Ja inversiOn adecuada (Cuadra 7). Ln mayor inversiOn que se n.ecesita es Ia 
carrtidad de silos; sia embargo, estos tienen una vida Uti! que puede llegar a los veinte 
aiios s.eg{m la opini6n de un experto en Ia rarna. 



52 

Cuadra 7. Inverslones nece=ias para el estableci.nllento del proy\!Cto. 

4.3.7 )l.·luntenimiento de Equipo 

Los silos deben limpiaro.e y lavarse despu6 de cada periodo de almacenamiento, 
igu.alrncnte el resto del equipo, a cxcepci&n de Ia balanz.a, las turimas y las clasificadoras 
que s6lo removecin las b-uciedades sin lavarlas para evitar 5l! deterioro. 

4.3.8 Ser,·icios 

4.3.8.1 Energia eJectrica.. No e...Jste serv1cro en est.as comunidades aunque, seg6.n 
palabras de algunos moradores, se est.i gestionando su insta.laci6n; noes necesaria para el 
funciooamicnto del proyecto. 

4.3.8.2 Telecomunlcacione:s. Es necesario que se cuente CO!l telefo!lO en las 
comunidades o municipios para mantener una comunicaci6!l eficiente con fuentes de 
informaciOn de mercados y con los pu~ios de balsa prlncipalmente desde ~~ mes de 
mayQ en que se inicia d alza de los precios hast:a Ja venta del producto. 

4.3.8.3 Agua. No hay servicio de agua potable,.la que se consume es obtenida de IKJZOS y 
fuerrtes cercanas. 

Para Ja producci6n es requerido un sisiema de riego durante los periodos de sequia de Ja 
epoca Jluviosa (canicula) que es una causa de bajos rendimientos en Ia zcma, Durante la 
Cpoca s.cca es necesaria pam Ia producci&n de frijol u otro cultivo que puede tener buenos 
precios por 5l! ca:ricter ""tacionario. 
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43_9 Inve:.1:igaci6n 

~ Se necesita un sistema de infonnaciOn de mercados, el cual debe ser accesible (radio, 
boletines u otro), para ello se recomienda escuchar la transmisi6n semanal de !a radio 
par media- de la cua.l se transmiten los precios de los productos en los mercados de 
Tegucigalpa por el Institute Tfondureiio de Mercadeo Agricola (IRMA). 

• Comaero con las balsas de productos agropecuarios para conoccr los rcquerimientos 
de calidad para d producto en los !Il.ercados naciona.les y r~gionales seglln cliente.<; 
potenciales. 

.. J\-ianejo de recursos hldricos, para conocer Ia disponlbilidad de ayua en las 
comunidades. 

• Conocimiento sobre nUevas tecnoiogias de producci6n, almacenamientO, 
procesamiento y comercializaci6n. 



4..4 ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL 

De aa~er® a los resultados de 1a fuse de formulaci6n de altemativas de soluci6n a la 
problcmirtica de 1a comercializaciOn de los granos basicos en los municipios por consenso 
los participantes concluyerun que es necesaria la organizaci6n de los productores y de las 
comunidades integrando las fortalezas de cada productor, grupo y comunidad, siendo la 
Ucica manera de sobreponerse a Ia problematica actual y los desafios y oportunidades que 
depara el futuro en Ia comerciafuaci6n de granos basicos. A continuaciOn se presenta e1 
estud'io organlz:acional)' legal 

4.4.1 Estrnctura organizadonal actual 

Actualmente los grupos est.au organizados pero presenta.n serias defkiencias 
priucipahnente por Ia :fuh:a de claridad en sus objciivos, el escaso conocimiento de los 
heneficios de grupo, !a minima perseverancia en e1 cumplimiento de metas y Ia carga de 
todas las respouW!idades del grupo en los miembros de Ia Junta Directiva (Figura S) de 
los que geueralmente iinicamente el presidente es quien debe realizar tmias las gestiones 
en la actividad del grupo siendo una de las causas Ia fuJ:ta de liderazgo en los grupos 
como Jo reoonocen sus integrantes. 

ASAMBLEA 
GENERAL 

I 
PRESIDENTE 

I 
VICEPRESIDENTE 

I 
SECRET ARlO TESORERO FISCAL 

Figura S. Junta Directiva actual de los grupos mganizados en estudio. 
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4.4.2 Estrocturn organizacional propuesill 

Considerando las condiciones actuales en carla grupo con relaci6n a sus necesidades y los 
mUltiples prob!eml!S a que se enfrentlul para satis:fucerlas. se propone que los dos grupos 
organizados conformen una sola Ernpresa Asociativa Cmnpesina de Producci6n con una 
estructura muy horizontal con alta participaci6n detodos sus miembros (Figura 9). 

ASAMBLEA 
GENERAL 

I < 

EMPRESA JUNTA Comisi6n de 
SOCIAL Y. DIRECTIVA Uoidady 

PAM . Disciplina 

GRUPOS 
ORGANIZADOS 

I I 
Comisi6nde Comisi6nde Comisi6n de Comisi6nde 

Inyestigaci6n y Producci6n Infonnaci6n y Crectito y 
Desarrollo "'fercadeo Asuntos legales 

Figura 9. Estmctura Or-ganizacional propuesta 

A continuaci6n se propane cada una de las posi.ciones necesarias y sus funciones. 

4.4.2.1 Asamblea General. Elecci6n de Ia ilirectiva de Ja Empresa, formulaci6n de Ia 
misi6n y \-isi.6n de Ia empresa, propuestas sobre la direcci6n a tomar para generar 
mayores ingresos y sen~cios pam el grupo. 

La Junta Directiva debe tener las siguierrtes posiciones. 

4.4.2.2 Presidente. Es el responsable de dirigir lru: actividades pam cumplir con Ia mis:i6n 
y >~si6n, los objetivos de ]a empresa, fomrulaci6n de estrategias y el cumplimiento de 
€stas mediante Ia coordinaci6n de las actividades de cada una de las posiciones y 
comisiones de trabajo; ademfu: debe ser el reprcscntante legal del grupo ante otras 
organizaciones e instituciones relacionadas a! cr-ecimiento y desarrollo de Ia empresa. 



4.4.::!.3 V:icepresidcnte. Debe siempre ru::mar como asistente del presidente en Ia 
coordinaci6n de actividades, tollll'll<i el Iugar de isle en su ausencia. 

4.4.2.4 Secretario. Su rcspoll5llbllidad debe ser Ia claboraci6n de las. memorias de cada 
reon:i6n, girar irrdtaci6n a reun.iones a socios r om~s persolll!.S o instituciones cuando sea 
necesario o control de acuerdos con grupos, atras empresas asociativas e instituciones y 
es e1 encargado de Ia comunlcaci6n intcroa de los grupos. 

4.4.2.:5 Tt!.l'orero. Su r..sponsabllidad debe ser e1 coutrol de ingresos, egn:sos de l:a: 
empresa y elabomci6n de estados financieros. 

4.4.2.6 Fi.;,Cl!L Es el tmcargado de supervisar los estados financieros, Ja linea de 
componamiento en los grupos asociadas y furtalecer las relaciones entre los miembros en 
caso de conflictos. 

4.4.2.7 ComisiQn= Cada uno de los grupos organizados debe tener un representante en 
carla. comisi6n para mantener el espiritu. de unldad entre los miembros bajo una linea de 
trabajo que involucra mnntener un patr6n de comportamiemo y respons.abi!idad pam el 
cumplimiento de metas especi:ficas y asi Ilevar a~bo los objetivos especifi.cos de Ia 
empresa, creando una cultura organizacional sCilida basada en Ia unidad y disciplina que 
son los pilares que mamieneu una organizaci6n. 

Cada comihi6n debe po~eer un representante y debe estar :rumamerrte relacionada con Ia 
Jtinta Directiva, asi como tambien con las organizaciones de desarrollo presentes en Ia 

"'= 
• Cowisi6n de Investigaci6ny Desarrollo: 
Es responsable de determinar las necesidades del grupo (socios) respecto a conocimicntos 
tecnicos de producci6n, materiales, equipos e instunos, debe preseutar informes sobre los 
Tesultados ala Junta Direc:ti-1'<1. 

• Comisi6n de Producci6n: 
Su responsabilidad se;il. vdar poT el a.bastecimiento de insumo~ y equipo nece~o para Ia 
producci6n y a]macenamiento, asi como tambiffi impulsar Ia importancia de Ia calidad de 
producto entre los socios. 

• Comisi6n de Credito y Asuntos Legales: 
Sedt la encargada de deten:ninar y formular las: necesidades de finaciamiento del grupo, 
pbmeamiento de garantias y bUsqueda de fuentes de finandamiento, para ella deberi 
trabajar estrechamente con el tesorcro de Ia Junta Directiva. Re.o;p~o a legalizaci6n de 
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tierras debe realizar conlactos con el Institute Nacioanal Agrario (INA). En el futuro, scci 
Ia respousable de garantizar el cumplimiento de requisites legales y sanitarios de los 
productos. 

• Comisi6n de InformaciOn y Mercadeo: 
Es Ia enc:argada de informar al grupo sobre los precios de mercado de los granos b:isicos 
con el fin de determina.r Ia fecha de venta, para clio debe mantenerse en contacto con las 
siguienres fuentes de informaciOn: 

InformaciOn matutina proporcionada por las estaciones de radio. 
Sistema de investigaci6n de mcrcados de los programas de del\aiTOllo como 
PROEM1'REZAH y PROLANCHO. 

• Comisi6n de Unidad y Disciplina: c 
Los representamtcs de cada comis:i6n deben rewlirse una vez par scmana con la Junta 
Din:ctiva de Ia empresa asociativa para discutir problemas presentados y bllsqueda de 
soluciones en conjunto. 

Cada uno de los grupos organizados debe tener una estructura organi:zativa con 
presidente, secretario, tesorero y fiscal cuyas fund ones renin similares y congruentes con 
las de Ia empresa asociatiya, 

4.4.3 Relaciones a nivcl comunittrio 

Sc debe mautener contacto con otros grupos organb.ados, cmpresas a.socia:tivas, con la 
comunidad, munlcipalidad, a nivel departam~nla! y nacional {Figura 10) para dar a 
conocer los logms alcanzados y para establecer a1ianzas estrat<igicas orien:tadas al 
beneficia mutua al aumentar el poder de negociaci6n en las relaciones.con el mercado. 

4.43.1 Directinu Regionales. A nivel de carla regton o zona de nabajo de 
PROL-ti""'CHO, se deb~ formar direcrivas en que e:.-te- rcpresentada carla empresa 
asociaUva con elfin de buscar solucion"'s a problema..~·macro tales como el ac=o fisico 
(carreteras, puemes y otros), medias de comunicaci6n y servicios bAsicos como salud, 
agua y electricidad. 
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Figura IO. Flujo de relaciones institucionales. 

4.4.3.2 ComunicaciVn efectiva. En cada asambleageneral se debe informar a todos los 
socios sobre los proyectos de la empresa, las areas en que se est& trabajando, la 
importancia de Ia participaci6n total y los Jogros de Ia eropresa, esta informaciOn debe ser 
efectiva para mantener informada a toda la poblaci6n asociada. 

4.4.4 Rcglamento interno 

En cada ernpresa se debe establecer un reglarnento interne que regule las obligaciones y 
derechos de cada socio. 

La emructuraci6n del corrtenido debe ser realizado por todos los socios en llll taller 
contando con Ia coordinaci6n de un espwialista extemo en esta irea. 

4.4.5 Legali:m.ciOn de tierras 

Es neccsaria la legalizaci6n de las tierras para poder adquirir la pcrsonerla jurldica que es 
un requisite indispensable para entrar a competir libremente a! mercado nacional y 



ertranjero en uu marco de completa Jegalidad, adenllis, es una garantia para el acceso a 
servicios financieros. 

Actualmente PROLANCHO esta ejecut.ando un programa de legalizaci6n de tierras en 
toda su area de infiuencia, que incluye por supuesto a estas comunidades. Esta es una 
oportunidad que debe ser aprovechada por el gran ml:mero de facilidadcs que se brindan 
como Ia rapidez de los trfunites y un costo raronable; los represerrtant:es de cada grupo 
(actualmente) deben concientizar a los socios pare que re rea.licen los tr.imites 
correspondientes y cumplir con este requisito. 

4.4.6 Personerfa Juridica 

Para el estab.Jecimleuto legal se debe transfunnar a los acrua1es grupos organiZlldOS en 
Empresa Asociativa Campesina de Producci6n y asi. obtener Ia pel"SOnerla juridica ante el 
INA; pam este pwceso, los grupos organizados deben recibir una capacitaci6n por parte 
del INA. 

Para realizar el p>oce!J!) de transforrnaci6n de grupo organizado a Empresa Asociativa se 
debe apoyar enla Ley de Eropresas Asociativas Campesinas de Honduras. 

Actualmente, los grupos organizados de El Carbona! y El portillo del Ocotal cueutan con 
13 y 17 socios respectivamente,. para un total de 35 productores. 

La empresa asociarl:,<a resultant:e de Ia uci6n de est:os gmpos organizados actualmente, se 
clasi:ficari como Empresa Asocia:tiva de Producci6n dado que rcimc los requisites para 
cumplir con los siguientes fines ex:igidos por esta ley: 
• Explotar en forma directa y efic:iente uno o mas predios nlsticos otorgados por el 

Instituto Nacional Agrario (lNA) mediante activ:idades agricolas.. pecuarias 
industriales o agroindustriales. 

• Producci6n, ahnaceruuuiento, valor agregado y venta en el mercarlo nacional o 
e11:tranjem de p.-oductos agcicolas, pecuarios indmtriales o agroindust:riales obtenidos 
por Ia empresa asoc:iati:va o por otros beneficiaries de la reforma ngmria 

Est:os fines son cumplidos perfectamente por estos grupos al dedi=e a la producci6n de 
mah; y frijol, presentarse la oportunidad de ahnacenar por un perlodo de tiempo y venta 
en el mercado nacional o salvadorefio; ~ no solamente podnln ser participes 
Urricarrreo.te los actuales socios sino que la posibilidad queda abierta para el ingreso de 
nuts socios. 

4.4.. 7 A :rignaci6n de las ntili<hdes 

De acuerdo a Ia Ley de Emp:resa& Asociativas Campesinas, la di&tribuci6n de utilida.des 
anuales debe realizaJ:-se de Ia siguiente manera: 
,. 1 0"/o para forruar capital de reserva basta acmnnlar la cuarta parte del haber social. 



• 40".4 para e1 Fondo Promocional Social. 
• 30% para ei Fondo de CapitalizaciOn. 
• 20% se distribuirl! entre los sodos de acuetdo a los dias trabajados o al aporte de cada 

uno a Ia empresa y uso de los sen~cios. 

La capitalizaciOn debe tener rm porcentaje acorde a las posibles n~cesidades que se 
pre.serrteu eo el futuro como por ejemplo p<!rd.idas por condiciones adversas del clima o 
del mercado; cuando este = se preseme, en e1 ciclo de producci6n posterior se debe 
reembol.sar los montos sustraidos m.is la cuota de ese ciclo. 

Los criterios que regulan Ia entrada y salida de socios ala Empresa deb en ser los dictados 
en el Estatuto de Empresas Asociativas Campesinas. 

4.-i.S Reqnisitos legllles parn exportaciiin de g:rnnos b:isieo;; b..ucia £1 Salvador 

• Certi:ficado Fitosanitario Imemacional de E:>.."jlortaci6n (Allexo 6) 
Se adquiere en cl Centro Nacional pam Trfuni:te de Exponadoncs (CENTREX) 
ubicado en el edificio Larach de Tegucigalpa. 

• Fonnulario Unieo Centroamerieano (Anexo 7) 
Se obtiene en Ia Citrnara de IndL!Stria y Comercio de Hondur<!l> en Tegucigalpa. 

• Declaraci6n de Exportaci6n (Anexo S} 
Se obtiene en Ia oficina del Banco Central de Honduras ubic:adas en el CB\'TREX de 
Tegucigalpa. 

• Formulario de Registro Aduauero. 
Se obtiene en Ia frantera Bonduras-EI Salvador de El Amatillo, Nacaome, Valla. 

• Autorlzaci6n Sanitaria de Importaci6n para 30 dias (Anexos 9 y 10) 
Esta autorlzaciiin es otorgada Unicamen\e en Ia Direcci6n General de Sanidad Vegetal 
y Animal del :tvfinisterio de Agricultura y Ganaderia de El Salvador. 

4.4.9 Reqn:iillas legul~ del expartlldar. 

• Escrirura de constituci6n de Ia empresa o acta de comerciante individual 
• Registro Triblltario Nadonal (R.Th') 
• Factura de verrta del product a (corrteniendo el nombre del comprador) 
• TIDjeta de ldentidad. 

4.4.10 NonllllS de calidad p:mi el IIlil.b; y frijlJl 

Los estindares de calidad actuales a nivel Centroamericano son los establecidos por el 
Centro Intemacional de Tecnolog!a de Semillas y Granos (CITESGRAN) de Znmo~ana, 
detallados como sigue: 



Producto Grado de Ca!idad Total de DaDo (%) Tiecmpo de 
Cocciiin (Min) 

.lvlaiz CAl 4 
CA2 6 
CA3 10 
SM >10 

Frijol CAl 0.5 9D 
CA2 1.0 90 ' CA3 3.5 120 
CA4 5.0 150 
SM >5,0 >150 

Ellaboratorio de anilisis de calidad otorgani un certificado de calidad donde se describe 
todas las <;aracteristicas del [ote de gnmo, con estc certificado sc negociad. en las Bolsas 
de.Productos (Anexo J) 



4.5 ESTUDIO ECONOi\UCO-FINAL"','CIERO 

Para Ia realiza.ci6n de dte ~wdio se uni6 a los dos grupos organizados, con el fin de 
uni:formizar el criterio de arui.lisis de inversiones., costas de producci6n ':/ 
alrnacenamiento, costos de comercializaci6u, ingresos., egrcsos ':/ evaluaci6n financiera de 
laEmpresa Jl.sociativa de Campesinos propuesta. 

4.5.1 lnvcrsiones 

Para el estudio se ha considerado las inversiones necesarias para el lllmacenamiento, 
valor agr~'8.do y comercializaci6n de maiz y frijol (Cuarlro S), dcbido a que es necesario 
almacenar el producro, darle valor agregado para obtener calidad y prcscntarlo b!\io los 
estindarcs gue el comprador dcsCil a! comercializarlo para cumplir con el objetivo de 
obtener el mayor precio poSJble. 

Cuadra S. Valor de las inversiones nccesarias para el almacenamiento, valor agregado y 
Comercilllizaci6n de~ y frijol e.n el proyecto. 

, 
xCMio caJcuJado seglin ~~ <5p<~ci0 ql1e OCilpa 
=<lie. 

<i,OOO,OO 6,000.00 



4..5.2 Costos de preinyersi6n 

Se considera est:os costas como los incurridos par cada productor antes de adquirir Ia 
maquinaria y equipo, siendo aportados por cada uno de los productores par lo tanto no 
son incluidos en el manto del pr0mamo; sin embargo, si son represen!ados en el flujo del 
proyecto. Para e1 transporte de los ~ilos se tiene un como de Lps 50.00 por cada silo 
hacienda un total de Lps 3,700.00; los dia& laborales dedicados al proyecto, previo a !a 
puesta en marcha, se considera cinco dias por cada socio a Ull costo por dia do Lps40.00 
mits viaticos por 1a misma camidad con lo cu.al eJ roomo para los 35 socios es de Lps 
14,000.00. El total de e&trn; oostos es de Lps 22, 700.00. 

4..5.3 CortOS fijOJS recurrentes anna.les 

Se oonsidera como estos costas a las depreciaciones de la maquinaria y equipo (Cuadro 
9), dado que no se pueden iuduir en el fiujo de caja porque no habr4 pago de impuestos 
por tratarsc do una empresa asociativa de ca:mpesinos. 

Cuadro 9. Distn"buci6n de Ia depreciaci6n de inversiones para mafz y fiijol en cl 
proyecto. 

4..5..4 Ingresos y Egresos 

Para la estirnaci6n de los ingresos se proyect6 un precio de venta con mlnimo de 
credmiento l!lll..la1 (0.058%) para los prbximos cinco a.ftos. 



4.5.4.1lngresos. En Ja estimaci6n de los io.gresos se concentr6 Ia producci6n para los dos 
grupos organizados (Cuadra 10) y se utiliz6 precios proyectados pant los meses de junio 
y julio pam el frijol; para el maiz se tom6 como ba:;e el promedio de Ia banda d" precios 
con el fin ooportar el proyecto con un precio conservador, aunque siempre se vender! 
desde junio hasta agosto, s:iendo los meses en que se registran los predos mlis altos para 
ambos granos. En el aiio cero no sc rcgistra ingresos por ventas porque Unicamente se 
almacena el maiz, a partir del aiio 1 ya se regigtra ventas porque .,1 frijol s" almaceua y s<: 
vendee! mi=o aiio a1 igual que el maiz. 

Cuadra 10. Tngresos proyectados par vema de maiz y frijol para el proyecto. 

4.5.4.2 Costas de producci6n, almacrnamiento y valor agregado. En Ia producci6n 
mediante el sistema tecnificado se presenta los costos para malz y fiijol para cada grupo, 
dado que las condiciones para eada uno sou diferemes per-a los costas son similares 
(Cuadra 11). Estos costas invoh.1cnw desde Ia producci6n, el proceso de secado, limpieza 
y clasifieaci6n hasta que el g:r;mo es depos:itado en los silos (Anexo 4) 

Cuadra 11. Costas de producci6n, almacenamiento y valor agregado de maiz y fiijol para 
cada grupo organizado. 

4.5.4.3 Costas de comercialimci6n. Involucran todos los costas que se infieren para 
realizar Ia transacci6n comercial (Cuadra 12), desde que el producto sale de los silos 
basta que se entrega a1 comprador en el sitio acordado con cl agenre corrcdor de balsa. 
Para detcrminar el costa de mcrcadeo en cada grupo se consider-6 el volumen a 
oomerdal.izar y cada uno de los mercados destino evaluados (Anexo 5) 



Cuadra 12. Costas de comereializaci6n de cada grupo organizado en Lempiras por 
quintal. 

4.5.4.4 Capital de operaciones. Son los costas de producci6n, >'alor agreg:rdo y 
almacenamiento dado que se incurre en ellos antes de Ia venta del producto para el ma.iz y 
despuC:S para el frijol. 

4.5.4.5 Capital de soporte. Es necesario este capital para el cumplimiento de las 
obligacioncs familiares de los socios durante ei periodo en que los granos sc encuentren 
almaccnados, pam ello se consider6 un i:ngreso de Lps. 1,500.00 mensuales para cada 
socio durante los siete meses promedio que S\l d~be a.Imacenar el J:D.aiz y frijol, el manto 
total para los treinta y cinco socios es de Lps. 367,500.00 que est:'m iacluidos eo el 
pr6stamo ioicial y son rcembolsados al vender los productos. 

4.5.4.6 Cortos fijns del proyecto. Se considera Ia depreciaci6n anual distribuida a cada 
producto de acuerdo al volumen de cada uno, de e.>tta :rnanera el maiz es ei que toma el 
mayor porcerrtaje. a su vez, por ocupar eJ mayor volumen de produeci6n el costo por 
quintal es menor que pan~ el frijol (Cuadra 13). 

Cuadra 13. Distribuci6n de los costo~ fijos para malz y frijol producidos en cada grupo 
organizado. 

4.5.5 EyaluaciOn Financier:a del proyecto. 

La determinaciOn de Ia ,1abilidad econ6rniCii del proyecto se realiz6 utilizando los 
ingrews y egresos del proyecto obtenldos del flujo de caja (Cuadro 14) para determinar el 
Valor Actualizado Neto (V M') y Ia Tasa lntcrna de Retomo (TIR). En e1 ailo cern no se 
presenta ingresos por ventas porqne lmicament~ se almacenan los granos pero no se 
venden; adem.is. se adquiere todo c1 equipo necesario para dar el valor agregado y 
almacenarniento del frijol, as1 ta.mbiCn se realizan los oostos para Ia producci6n de los 



productos. E1 flujo es poS!bYo a partir del segundo ailo del proyecto. Para· la 
determinaciOn del VA.l'-1' se utiliz6 una tasa de corte de 32% con e1 fin de respaldar el 
proyecto debido a que el prestamo a 0"/o de inter6: brindado por la empresa social no es e1 
total requerido se puede obtener del Fondo Nacional para la Producci6n y la Vrvienda 
(FONAPROVI} que brinda furanciamierrto para Ia producci6n de granos ba&icos ala tasa 
de 21% y un ll% por e1 mayor riesgo que presentan las actividades agricolas :frente a 
otras inver-sioues en que no se depende de las coodlciones clim3ticas y sus variaciones; el 
Vfu'J obtenido del aruilisis de serur:lbilidad es de Lps. 417,347.71 indicando que puede 
rendir este rnouto de remaneute por ~obre el 32"/o exlgido; la TIR esperada es de 128<'/o 
indicando que es Ia tasa maxima que se puede pagar para que el VAN sea cero y se 
recupere la invers:i6n Unicarnente. 



Cuadro 14. Flujo do caja del proyecto de producci6ny comercializaci6n do granos b:\.sicos. 

~ 

' 



El costo unitario (Cuadra !5}, fue deterrninado sumando todos los costos; para el maiz el 
costo es similar para los dos grupos, para el frijol igualmente, el costo es mayor en EI 
Portillo del Ocotal, El Rosario. La diferencla en costas entre ambos grupos w excede los 
Lps. 4.00 por quintaL 

Cuadro 15. Costa en Lempiras por quintal para maiz y frijol en cada grupo organizado. 

4.5.6 Punto de equilibrio de ventas 

Para generar los ingresos en que no se gana ni se pierde es necesario destinar un minimo 
de produocl6n para vema (Cuadro 16) por cada grupo dado que poseen costas diferentes. 

Referente al maiz se necesita un mayor volumen dado que e1 precio es menor; el frijol 
requicre menor volumen para venta pero se debe considerar que tambi&t los rendimierrtos 
por manzana son menores. 

Cuadro 16. Producci6n minima de maiz y frijol por manzana destinada para venta. 



4.5.7 Rentabilidad m:~h: y frijol 

Se eva!Ua Ia remabilidad para d pasado y para ei futuro (Cuadra 17), con Ia finalidad de 
detennlnar Ia vulnerabilidad a carnbios en e1 precio, cncontmndo que el maiz bajo las 
comliciooes de precio del atio 1999 y 2000 presenta un menor beneficia; el tqjol preseota 
una mayor rentabilidad en mits de cinco veces que d maiz bajo las condiciones normales 
del aiio 1999 y 2000. 

Cuadra 17. "l"'f1veles de TCntabilidad de maiz y frijol para cada grupo con precios de 1999 
)'2000. 

4.5.8 Amilisis de Semil:tilidad y riesgo 

Para dctenninar !a sensil:tilidad del VAN del proyecto a cambios en illS variables. se 
realiz6 Ia evaluaci6n de respuesta al cambia en 500 escenarios mediante e1 pfD,b'n!IUa 
"Risk Master". Se determin6 una aurva de respuesta en monte y probabilidad de 
ocurrencia utilizando trece variables (Cuadro 18) resultado de la depuraci6n de cincuenta 
cva!uadas en primer plano. 



Cuadra 18. Variables que mis afectan cl compmtarnicnto del VAN y Ia TIR (de mayor a 
menor importancia) del proyccto. 

E1 valor esperado del VA.l''-J" y Ia TIR (Cuadra 19) indica que cxiste un 1.6% de 
probabilidad que eJ V M' sea negalivo y no se recupere la inversiOn; tambien, que Ia TIR 
minima reg:imda es de IS% yen Ia cual ya no es pOSIDie rccupemr Ia inversiOn,. los 
valorcs e:;perados muestran una alta desviaci6n est:indar por lo tanto el proyecto es muy 
susceptfble a cambios en las variables mostradas en el cuadro 18, 

Cuadro 19. t\nMisis de sensibilidad y riesgo para el proyecro de producci6n y 
comercializaci6n de granos bfu;icos en los municipios de El Rosario y Silca, 
Olancha. 

' Las variables que mk; afectan el VAN y la TIR en arden descendcute (FiJ,'llras 11, 12), 
son: el rendimicuto por maoz:ana de frijol, el precio de vema y el Area cultiv·ada eu cada 
grupo; en el mismo arden, los cambios en los factores de producci6n en cl grupo de 
product ores de E1 Carbona! son los que m:ls afectan a1 proyecto, en segundo Iugar los las 
condicion"> "n ei grupo de El Portillo del Ocotal de El Rosario. El arden en que los 
cambios en carla uno de los grupos afecta, obedcce a su aporte a1 total man<cjado por el 
proyecro tanto en 8:rca oomovolumcn de producci6n. 
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Figura 11. Variables de mayor impacto en e1 comportamiento del VAt"!. 
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Figura 12. Variables de mayor impacto en el cornportamiento deJa TIR. 

Eriste Ja prohabilidad que el VAN sea negative y qu~;: Ia TIR sea rnenor a Ia tasa de corte 
exigida a! proyecto (Figuras 12 y 13), por lo tanto Ia inversiOn no es 100% segura pur lo 
que se debe buscar tener el mayor control sobre las variables internas =o el 
reo.dirniento y :l:rea de siernbra. 
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4.6 Th'CREi\JINTO DE INGRESOS Y .BEJ\'"EFICIOS SOCIAI.ES 

La iucorporaci&n de los productores en Ia attividad comercia.I de sus propios productos 
tiene como objetivo m~omr sus condiciones de vida y paralelamente encaminarse en Ia 
instauraci6n del desarrollo sosternble, que seg(rn Ia definiciOn de ]a Organizaci6n de las 
Naciones Uni~ existe siempre y cuando este emnarcado bajo tre:; criterios 
fundamerrtales que son: 
• Ren!ahilidadEcon6mica. 
• Equidad Social 
• Rcsponsubilidad ambiental. 

En el presente estudio se profundiza Ia rentabilidad econ6mica y Ia ~quidad social, el 
impacto ambicm:al no es tratal:Io porIa magnit:ud que posee pero se parte del criteria de 
cxplotaci6n raciolllll de los n:curSO£C y su posterior conservaci&n por el incremrnto de 
ingrcso5 econ6micos. 

4.6.1 Incremento delngresos 

4.6.1-1 Sistema de producci6n tecnificado. Pam el :ilijo) se plaiJtea e1 cambia en el 
sistema de producci6n aco..ml hacia un sistema tecnilic:ado utilizando fertilizantes y Ia 
variedad de fiijol mejorada Tio Canela-75; para el maiz implica utiliza:r variedades 
lubridas de alto rendimiento y femlizante de acuerda a las condiciones de cstas 
comunidades, el efedo incremental se evalUa en cl rendimienta por manum a (Cuadm 20) 
eo cada uno de los grupos organiz.ados. El mayor incremento de ingresos se logra con el 
grupo de El Portillo del Ocatal en que los rendimierrtos de maiz y frijol aumentan en un 
ISO% y 187% respectivamente, Para el grupo de EI Carbona! c1 incremento por ma=.ana 
es menor, a.sl el maiz solo aumcnta su rendimiento en 11% mientras que el frijollo bace 
en9%. 

Cuadra 20. Incremento de bcncficios can si:;rema de producci6n tecnificado. 

4.6.1.2 Incremento de beneficjos per almacenamiento. A pesar de Ia alta inversiOn 
inicial, Ia. estrategia de almacenar el grauo y vendcrlo en las epocas en que se registra el 



mayor predo tiene su fundamento ecooOUllCO al comparar los beneficios eJ..Tias 
generados por el sobreprecio obtenido (Cuadro .21). Con eJ produeto que se obtiene el 
mayor beneficia es con ei frijol, con ca:.~ Lps. 145.00. 

Cuadro .21. Beneficio adicional por almacenamiento de maiz y frijol. 

4.6.1.3 Incremento de ing:r.-so por el sistema de comen;ializaci6n propuesto. 
Acruabnente el producto es vendido a los camioneros que llegan ala collllliiidad que son 
los que ~stablecen el precio y las condiciones de pago. al vender por media de las bolsas 
de productos agropccuarios y en las 6pocas recomendadas se esta obteniendo un 
beneficia ncto por quintal mayor aLps. 25.00 para el maiz y mAs de siete veces este valor 
para el frijol (Cuadra 22). 

Cuadra 22. Bcneflcio adicional por el sistema de comercializaci6n propuesto, 

4.6.2 Impacto Social 

4.6.2.1 Cnlidad de gnwo para autoconsumo. La tecnica de almacenami~nto en silo 
mecilico permire un control muy eficknte de las plagas de sranos (ursectos y roedores 
principalmente) con Io que se mejora Ia calidad de la alimentaci6n de estas comunidades 
dado que las plag;u; atacan los puntas de mayor valor nutritive del gnmo. 
El costa del almacenamiento del grana dedicado para oonsumo es induida en el costa del 
grana que se dedica para verrta para fines de recuperaci6n de capital constitu:yendo un 
beneficia econ6mico directo a las familia• en com:cpro de infracstrucnrra de 
almacenamicmo para e1 grano dedicado a corurumo. 

4.6.2.2 Generaci6n de emp!eo. La incorporaci6n del sistema de producci6n tecnificado 
involucra urilizar mano de obra adicional en Ia aplicaci6n de insumos y aumento de 



mano de obra en Ia cosecha; !a tc!ccica de almacenamiento del grano ilnplica mana de 
obra !a que fue valoriuda de acuerdo al salario por dia de carla comunidad, para llenar un 
silo de maiz de u-cinta qnimajes o un &~10 de fiijol de IS quintales desde secado basta 
llenado ~e necesita en promedio cinco jomales (seglin informaciOn proporcionada por el 
proyecto POSTCOSECHA) a un precio promedio de Lps. 40.00 cada uno que implica 
Lps. :WO.OO/silo, en los l D silos para maiz y 61 para fiijol implica 87{) jomales oon un 
monto de Lps. 34,SOO.OO. 
Para el mmsporte del grnno h.a.cia el mercado se ~<>a Lps 2.00/qq, destinando Lps. 
&,976.00 para esta labor. 

4.6..2..3 Dcstino de las utilidn.des: El !00% de los integnmits de los grupos organiz:ados 
respondieron que la.s utilidades stnin destilllldas para la mejora de Ia alimentaci6n, de ra 
yi\1enda y para Ia educaci6n de sus bijos. En el grupo de produc:tores de El Carbolllll, que 
a su vez es el de mayor producci6n, el presidente del grupo m;pondi6 que el principal 
destino de las utilidades ser:ia el ahoiTo para capitalizar el grupo y poder actuar como ente 
financiero pmdos socios. 



5. CONCLUSIONES 

• El principal problema que enfrentan los pequei'ios productores de granos bll.sicos en 
los municipios de Silca y El Rosario, Olancho, cs el bajo nive! de ingreso debido a Ia 
baja rentabilidad de sus rubros de prodncci6n por bajos rendh:nieutos, fal:ta de 
almacenamiento y acceso a mercados con mejores precios, , 

• La escasa organizaci6n de los productores no les ha permitido atteder a mejores 
alternativru: de comercializaci6n. 

• El incremerrto de los rendimientos ntilizando semilla hlbrida de malz y !a variedad 
mejorada de frijol Tlo Canela 75 generan mayores excedentes de gnmo p<rra venta. 

• El almacenamiento del g:rano u:tifu:ando !a tecnologia del silo met:llico es 
econ6micamente fact!ble y pennite !a venta del producto en los = que se registra 
el mayor precio para cada uno de los granos. 

• En el mercado hondureiio, Ia Bolsa de Productos Agropecuarios de Honduras 
(AGROBOLSA), es Ia mejor a!temativa para el maU;; mientras que el mercado 
sal:vadorefro, a troves de la Bolsa de PJ:-oductos Agropecuarios de E1 Salvador 
(BOLPROES), es !a mejor alternativa para la comerciali7.-aci6n del frijol por que se 
valora la calidad del producto. 

• E1 in.cremento de los rendimientos, el almacenamiento y !a comercializaci6n directa 
por parte de los productores representa uo incremento susta:ncial en los ingresos. 

• E1 frijol presenta una muy buena rentabilidad no as:i cl maiz que presenta un bajo 
nivel de utilidad sobre costos. 

• El proyecto es econ6rnicamente viable y representa un riesgo menor a1 dos por ciento 
de no recuperar 1a inversiOn. 

• El almacei!ll.llliento y oomercializaci6n de los granos Msicos genera mayor emploo en 
ambas comunidades. 



6. RECOMENDACIONES 

• Para el 6cito del proyecto, se recomienda Ia organizac1.0n de los grupoo en una 
Empresa Asociativa Campesina con el fin de participar como una sola entidad en el 
proceso de mercadeo de sus productos. 

• Es indispell5!!ble el apoyO financiero de la Empresa Social de los mumcrp:tos ell 
estudio, para el apone del capital necesario y asegurar e1 exit a del proyecto. 

• Con el fin de redudr e1 riesgo de ptldidas par problemas de sequ:la durante 1a epoca 
lluvi.osa (ciclo de producci6n), se recomienda la realizaci6n de un estudio para el 
establecimiento de un sistema de riego en ta zona. 

• El conocimiento de la pmblem:itica desde sus rakes por parte de los productores 'i 
ticnicos que a:poyau el desarrollo es !a clave para !a bUsqueda de soluciones rea\es y 
acenadas. 

• La incorpomci6n de productores de los IlUUUC!pws de Silca. y El Rosario a 1a 
actividad comercial es ne=aria, coru;tituyendo e1 inicio de un proceso de conversiOn 
de product ores priru.arios a empresarios agricolas con visiOn de exito. 

• La producci6n y comercializaci6n de grauos b:isicos, principalmente fiijol, en los 
grupos organizados en estudio es una actividad rentable y se recomienda las 
ilwersiones en el proyecto siempre y cuando se cumpla con todos los aspectos 
seitalados como necesarios. 
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7. AJI.'EXOS 

Anexo 1. Encuesta para pequei'ios productores de grauos basi cos. 

ZAMORANO 

EN CUESTA PARA PRODUCTORES DE GRANOS BASIC OS DE LOS M::UNICIPIOS DE EL 
ROSARJO Y SILCA., OLANCHO. 

INFO&V1ACION GENERAL 

I. Lugaryfucha: ________ _ _o _____ _ 
2. Municipio:-------- AJdea: __________ _ 

Caserio: ________ _ 

3. Dllecci6n exacta: 

il'lF0&\1AOON SOBRE PRODUCCION 

5. CuB.! es el area individual que poseen los miemhros de !a organizaci6n Wb:. 
6. Determine el area de Ia futca di<tribu.ida por actividades 

"""' ~~rn~~~·~--~~§O~Otili~·~·rn.~<i~m.~ Prod:ucci6n granos basicos Mz 
Maiz PrimeJa Mz 
Frijol Priroera Mz Postrera r-.1:: 

Otr:as acti-;~dades Mz 
Tobl Mz 

7. ,:,Cuitl es la epoca de producci6n del cultivo y meses de cosecha? 

Primera 0 Postrera 0 Otro 0 Cual ----:::-

8. ,:,Tipo de labranza que ut:ili=? Minima D Convencional 0 Cero 0 

9. Tipo de semilla que utiliza Criolla 0 Me;iorada 0 

Malz qu6variedades miliza: :=::;;:::============= Frijol qu6 variedades utili= 
10. teual es Ia densidad de si=bra que miliza? 

hfuiz: Cantidad de Lbs. por Mz: ·-====~semillas por po=a·-==~ 
Fr:ijol: Canridad deLbs. por Mz:. semillas por posrum" 



11. 1,Culli es el criterio que utiliza para su prograroa de fertilizaciOn? 

Recomendaciones tradicionales 0 AnBlisis de ffilelo y/o follares 0 
Forma de aplicaci6n (mamml, mecfullca) 
Tipo cantidad qq/ :M".z. 
Tipo cantidad qq/Ivfz. 

Tipo de fertilizante que utiliza 0 Quimioo, D Orgfullco, D Combinaci6n de ambos 

12. 1,Cl..!ftles son los problemas Fitosanitarios que tieue en el manejo de su cultivo y Ja 
fonna de control? 

13. Tipo de mano de obra que esti utilizando para prodm:ci6n? 

Contratada D __jornales Temporal 0 _jornales 

Permanente 0 jornales cultivos m.o contratada. -------
Salario __ Lps /dia 

Familiar 0 jornales 

Mano de obra femenina D actividad.es.c:;;:---------
14. En que nivel del canal de distr:ibuci6n vende su producto 

Irrtermediario local [J 

Mercado TI 

Corururnilldorfinal TI 
Especifique: 

15. E>.:plique como prepara su terreno para Ia siembra y cuanto le cuesta 

16. 1,Utiliza ricgo para su cultivo? Sl 
En que cultivos: 

Que sistema de riego utiliza: 

Con que frccu=ia lo utiJiza: 

17. 1,C6mo rea1iza Ia cosecha'l 

Mecanica D 

0 No 

Descnba eu que consiste el m&todo de cosecha 

0 

18. 1,CuB1 fue el desti:no deJa produccl6n de Ia cosecha auterior? 

0 



s; 

Maiz: Epoca Venta qq. Co=o qq. 
ToW qq. 

Epoca Vffiu qq. Consumo qq. 
ToW qq. 

Frijol: Epoca v~" qq. Com:urno qq. 
ToW qq. 

Epoca Venta qq. Co!l5Uill.o qq. 
ToW qq. 

19. iRealiza manejo Post-Cosecha para su cu.ltivo? 
D<=nOa en que consiste este manejo Post-Cosecba (almacenamierrto, capacidad, 
empaque, equipo de medici6n, quirnicos) 

20.t,Cu:il fue el plan de invcni6n para el aiiO anterior? 
Cor>to de producci6n de 1 mz _ Lps. Cantidad de manzanas sembradas ____ _ 

21. 1,Cuit.Ies son los meses del aiio que siembra granos basicos? 

.. 

23. I,Cwiles son las ventas del • do anterior? 
l'llcs · --->ill'fab: .?redo/ Frro! .. - P.redo/ 

24. I,Ha rec:ibido algona asistencia tknlca en el Ultimo aiio? Si 
Especiflque en qu6 ireas harecibido asistencia: 

0 No 

Indlque que instit:uci6n u organizaci6n les ba dado asistencia tt!cnica 

2:5. Conoce los costoo de producci6n Si No 
En caso de si, cual es el oo&o por Mz. de: 
Mili 

F~clPrioo~~====== Frijol postrera• ___ _ 

D 



26. f., COmo dctermiua el precio de venta de sus product as? 

27. Cualcsladistanciade: 

Fincahacia carrdera de !rim;:ito d:~··;ehi~'~o~o~lo••~~~~~~~~~~ Fmcahacia sede del grupo 
Sede del gmpo hacia Jutic:alpa 

Sede del gmpo hacia sede empresa social 

• 

28. Costo de transporte del producto a Juticalpa 

29. Tenencia de la tierra 
Propia 0 Con titulo depropiedad 
sin titulo 0 Arrendada 
Ejidal 0 Esti legalizando 
legalizaria su terreoo 0 
Conoce como hacerlo si 0 no D 

0 
0 
0 

30. Piensa segu.ir produciendo maiz y fiijol D Si mantiene aumenta 
disminuye el :irea. -

ONo Que otro rultivo pmduciria ----------

31. Que haria si obtiene mayores ganancias de su producci6n 
0 Ahorro 0 mejoras eo vivienda 0 Mejor alimcntaci6n 
0 Educ:aci6n de los bijos D invertir en terrenos u otros bienes 

0 vestuario 0 Otro --------



Anexo 2. Comportamiento de precios de maiz y frijol en Honduras y E1 Salvador 
(1992-1999) 



Lps (IUS$=14.66 Lps.) 
1.13 

16,60 
8.63 

126.60 
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Anexo 3. Anali~is du calidad d~ frijol del grupo de E1 Portillo 
del OcotaL ZAMORANO 

CIF-i\'OA Y PROOUCC16N AGROPECUARL.;. 
L\.BORATQ-RIO DE TEG\OLOGiADE GRAi'iOS 

An:ilisis de c:~lidad de firijol Fecha 2& de @T70 del 2000 
Generalidude~ 

Clase: --~'"' .. "''' ''"'"'. ,.;·""""'' ----------------
Cliente o propietario: PROEi\IPREZ 
Procedencia de Iu muestra: Santos Herilil!Jdes 
Silo Bodega Estiba Otra fechade 
toml de muestm 

EvaluaciOn Organoleptiea 

0\or: Normal No. Total de Insoo:os/ kg ;v~i~'"~'~'==~6~~j,·;M~":"';"~'~==='~-Temperarura: 76QF No. de Excretas /kg 
Aparieocia: Buena: Regular: Mala: 

An:ilisis Se!ectivo 
Dafio por insecta: 0 % Clase wmtraslante: % 
Dai'm porhonyo: % Grano panido: % 
Dai'io por germen cafe: % Grano quebrada; % 
Dailo por cllientarnierrto: 0.30 % Humedad • 32 % 
Otros daiios ·• 0 0 % lmpurezas ••• % 
Total de grana dafiarlo: 23 ,. 

" Tiempo de cocci6n: 90 !vlinutos 
Altura sabre el nivd del mar: Peso bushel (Hcctolinico): 63.3 lbs (kg) 

T;rrmi'io d!! b'rll1IO: 
C:ilid:ld: A-3 

•Repr=ta 1~ ltumodad dt: 4l muestrn no dol Into total. "Doi!o por roedoros, grano imnaduro (arrugado,), 
~enninados, g:rano ampollado. •••En base a 10{)0 g. 

Nonnas de Cali dad 
CA-l Totclded3i'io0a0.5% 
CA-2 "" Total de dailo 0.51 a 1.0% 
CA-3 = Total de daf10 1.1 a 3.5% 
CA--4 Total de dafio 3.6 a5.0% 
SM = Totul de dafio 5.1 en adelante 
Observaciorws: Presencia de olaga prirnari!l ( Acanthosccljdes obtectw;) Se recomienda 
furniuci6n. t>Tano amo para consumo hwn.102 

-1i!;~ 
Jere de Tecnologia de Granos y SemiDns 
Dr. RaUl Espinal 
Tel: 776-6140 Ext 2305 
E-mail: respinal@zamorano.edu.hn 

T~cnicu de l>eratoric 
Efraln Banegas 

/ 

Td: 776--6140 (50) fu.:t. 2310 



Anexo 4. Costas de producci6n de maiz y frijol para los grupos de El Carbooal municipio 
de Silca y El Portillo del Ocota.l municipio de El Rosario, 

CQStOS- de producci6n maiz (GO de producto-reli' de El Carlronal, Silca) 

Dcsc::ripci6n <:aotidad nnidad costo nnitario {Lps) Total (Lps) 

"'--
Semilla m<:iora<b " Lili= ,. 350 
Fertilizarrte Fommlado ' - '" "' Urea.4{;%N ' - ,00 <OO 
Berhicida. Gram= ' li~ " " Insecticida ' """ >W "' lnsc>::ticida fud'amjna ' 

,_,. 
"' 

,., 
Snb total Uill> < 

Mro:ro de Ob-ra 

""""" " Jornales "' no 
Aplicaci6n de fenilizante ' Lmrnk> "' '"' Aplicaci6n de h<IDicida ' Jomales "' "' - ' '"""'"' "' ""' Tapizca " Lo- "' "'' ""'"""" '" &.wif~- " '" L\enado- de Silo de 30 qq. ' ·=- "' LOO 

&ill """' "" 
Servicios 

-"""""' y ll!Sim ' """"" LOO '"' Skmbra {yunt:a ron semhmdora) ' '" '" Aporque ' - LOO "" "'' """' 5'50 

hnpre-.istcli {10%) "'"' 
ToW 4065.38 

Reruilmient{) (qqlm '" Costo por qainW en !Mni>k..s "'" 
OJ-stos de prodncci.Jn frijol (GO de productores de El Carbona!, Silca) 

"""'"' '"'"'" rosto unitari() (Lps) TQtal {Lps) 

fu-m 
SemillaTio Canela 75 " Lili= ,. wo 
Fertilizante Fmmnlado u '>"""' "' '"' CeOO t6>:iC<ls " Lm= "' ;oo 
Insecticidas ' u~ LOO LOO 
fusecticida fusfamina ' -"" "' " """"""' '""' 



MmrodeOI>rn 

~ ' '~ " "" Siembra ' ''"""' " 100 
AplicaciQn de Falidol ' Aplicaci6n " 1W 

"""" ' ,.,~ ., W<1 
L1cnado de silo ddOqq. ' 

,_~ ., "" e-m ' Jarnai<:S ., lW 

"'= ' ,-.. ., 100 - ' Lps/q.q ' w 

"'""" ""' 
Sel"riciw 

ATado y surcado ' """"" W<1 ""' Aporque con amda ' ''"""' " "" Subtotal "" < 

lmprelistos (10%} ""'·"' 
T""' 44fr7.48 

Reudimlento(qqlmz n 
Corto por quinta:l en Lemplra< 191.63 

Costos de prodncci6n mafz (CO de El Portillo del Ocotai, El ~. 

""" ~pci6tt cantidad -· cooro u<tltarl<1 {Ljls} Total (LpJ<) -S=illa mejorada " """'"' " '"' Fertllizanl e Fommlado ' - '"" '" Urea%%N J - wo ""' Herbicida G:ramoxone 1 u~ "' " Tnsecticida 1 W<ro 1W "" In=ticidafo<funina ' pasljllas 0.0 '·' &mwW ""·' 
l\1ano de Obra 

~ ' -~ " )&; 

Siembra ' Jomales " 100 
Aplicaci6n de fertmzmrte ' Jomales " ~ 

""""' ' !="'-' " Jm 
Aplkaci6n de futilizaate ' '="'"' " 

, 
Aplicacl<'in de berbicida ' 1="'-' " 

, 
"""" ' 1="'-' " 100 ,_ 

' '="'-' " "" ""- w """"- ~ JOO 
&cado y llenado de silo de 30 qq. ' 1="'-' " m 

"''"""' '"' 



Seniclo. 
Aru.doy=do ' """" lOO '"" Slombm (yuma con =nbrodom) ' "" '"' Ap.lrque con<ti:IOO ' Di:.s-bucycs '"" )00 

Sub tatil ~0 

Imprnhtn; (10%) 375.08 

ToW """" 
R<n<liml<:ll:tn (q:q/m;o "' Co-<t<> por qaintal en L<:mp!,-..., "'-'' 

Costos de pmduccion frijol (GO de El Portillo del Ocotal, El Rosario 

=c:tida.d onl<lad. rosto-nn.i:t:Mio Total (Lp>) 

{L"') 

fusnmo< 
Sen1illaTio Canela 75 "' Lib= " 700 
f ertilizmrte Forrmilado u ""'""' "' "" Cclxl t<lxlcos " lib= '" ""' ln=tic:ldas ' uw wo ""' ln.=ticida fMfiu:nimt ' ""'"'"' 0.6 +• 

"""row ""' 
ManodeOhrn 

Limpla ' Jom:iles " "" Siemtrra + '""'"" " ''" Folidol (co® & ; Ap!Jcncl(m '" 00 
producto+aplic:aci6n 

"""" ' Jornules " m 
Llena<l<l de sikl de 30 qq. ' Jorll.1los " '"' ""''"" + ,_,. +; "" Apo= + """'" " "" ""'""" ' '"""' + '" '"'"""" ""' 

Servicios 
A.rado y surcado ' '~"' ""' +00 
Al>')rque oon arado ' '""""' " '" '"'"""' '" 

TlllpreTI..tos (1 0%) 394.18" 

ToW 4335.9& 

Rendimiento (qq!m:G " CO}"It(l por qnintal en Lempir.ts ·~~ 



Anexo 5. Costos dt! Comercializaci6n de maiz y frijol para los grupos de El Ca:rbonal. 
nrunicipio de Silca y El Portillo del Ocotal municip;o de El Rosario, 

'-= Cami6n 500 qq ' '""' TOOOO 
C:!rga l' des=g:l Lps/qq 2376 ' 4752 
Vbjes de ru:gcciaci6n Ch ' 0 
Certificadn de calidfu1 C/o ' "' "' 
ToW 35264 
C<>'o"t<> por qui:lrt::li eo Lempira\ 14.841151 

)llAJZ: COS-TOS-D:&~II:RCADEO A TRAV:CS Dr. AGROBOLSA. 
TCCUCIGALPA. GO O-cOTAL. £L ROSARIO . 

. ~ 

,,..,_ O:mrlon 500 qq ' 0000 -Cmp y d=rga Lpslqq "' ' W# 
Vinjcs de :oego-::iaci6n cro ; TOO = 
C<.'tl.ifit::~do d:><:alid:ld em ' m m 

To"' Sl;56 
Co<tn por ~i:ntal en Lempi<"ll., IS.6145n 

FRIJOL' COSTOS DE ;o,n:RCAD£0 ATRA VES DE BOLPROES, SA." SALVADOR. 
CL SAL Y ADOR GO EL CARBONAL., SILCA 
Dt=ripci6.tt Unidad Clllllidad Co.<!D Unitorio Cosio Tala! 

Lcm_ptr.._, Lcmpir ... 

Trnn<pme Dmian500 qq ; moo 37500 
CarE;! y dc=;ga L,U., 1152 ' "~ 
Viajcs de negociaci<in Ch ' 1075 5375 
Certillcado Slinltario C/o ; " "'' Formnlario lin.ico =romorirnno Oo ; ""' TOO 
Fonnulario de registro aduane.ro C/o ; 130 ;~ 

Autorizaci6n~deimporud<in Go ' " " Certi.lkado de calidad Ch "" = 
Tow ""' C(l<.-t<l p<>r quintal en Lcmpirns 40.6':13SJ6 



FRLJOL: COST OS DE :MERCADEO ATRA VES DE BOLPROES, SAN SALVADOR. 
EL SALVADOR. GO EL PORTilLO DEL OCOTAL, EL ROSARIO. 

D=:ripci6n Unidad CantidAd Corto Unitari<> 0:tsm Total 

Lempiras Lempiras 

T- Camion ' 12500 12500 _,_ 
Lps/qq "' ' = 

Ymjes de negociaci6n Clo T ""' 3225 
Villjes de negocillci6n Clo ' 1075 1075 
Certificado Sani!l!rio Clo ' " " FilliiiU!ario iinico centroame:ricano c;, ' '"" '"" Foiillllbrlo do regislro admuwo Clo ' DO '" Autorizaci6n ssnharia de imJX>~ Ch ' " " llitificado dz calidad Ck ' '" w; 

Tow 1&752 
Corto Jl<l'<' quintal en Lempi;as 47.!!36735 

< 



Anexo 6. Cectfficado fitosanitario internacional de exportaci6n. 

.'H;KoR: 
DELECADO DE S,\;>/lllAD VEGETAL 
CENTRE;>.:-TECUCJG,\Ll'A, M.D.C. 

.... -- .. . . .. - -

~"~~~~~~~~~~~~~~-·-'">yoo-do<dod. <k.,.cion.>h<~.o~.---· . ,.._;m. <!< ld<niOL~ •·------·--··----
)" t<;;1m-o <dbu!.I<X. ••<lo .. l:- --··- on"'~'='"'""'''"' 41::·-·--·--

··-., <omp>dez<c """ UJ oo <ol_l<l!ocl dol <:HRTlfiCAW 

FITOSANITARIO INTERNACIONAL DE HI'ORTAC!ON, «;rlln lo o>t>bl"ldo on LA L~Y FJTQ. 

"1 ~>E." or~.~re: ---------------·--·-----

!l!RF.CCION: ---

PUERTO lJE SAI.IDA: (en Hoodu025):··--·----···-·-·~·····-·----··•"'--··-··-·· 

!J) COr-<S!GNATMliO: ·---

PAIS OIC DESllN0:-----·-···1'\JiiK 10 DC I:N'TRADA:-·•--···-··--

C! MEDIOS D£ TRAo\'Sf'OftT£: 

!J£SCR/?CIO.V DEL CAEIG,JMENTO: 

/GO 
>11'1: 

' 

,JJIC-!S OfSTJ.\TII'.tS ,\"U.\IDWI C,!,'TIDAD ,1-D.IIlll<£ CO,I/1/,\" )" 80{;<,YiCU DF.L 
nw:ros o· i>ROOUCTll {>} 

~-,wc;~.wos 

I ' 
-
. 

' ' ' ' ' ' ' 
C""'P'""'cli<mf ""'' a """pllr "'"' /0 I q Fii<>U•a>""lw/,, f '"' R'l{lulu<h ''"' ''' Cm1~'"""" ,J ~mp«'"" d" 
""""fa f'o~ 10 I ·'· •1 •·1~011/CJ' pm-a Ia ~"''•"lildol'l ole ?'"""""' J" .whpmd,<l<'' <I< ,,;~fll ""''<'r.l/, 

L11;:"' J' POd<•;-----------• ··-···-··---- .. 

~-or"' 1--r:._. ._.., •JJ ",..._ ~fi·- oh#"""'· 
'- Ue<i .... cfi<<"'hlf'< 1.'"'-. --"""""' ..... ~ ...... Co~•M~,_ __ ..,,_,.,_, 

' . c ...... ••!•"""' "' -~·"'"' 
4, '"""" J< led~"" r"' "'' "'"' 1-'=<Ne I 

. 



Anexo 7. Formulario Unico Cfllltroamericano. 

FORMULARJO ADUANERO UNJCO CENTRO AMERICANa 

m; c.v. 
;Q.V_.l.,C{;,_mJ,l., !l:J'~, C.A. 

H.GTv~; 
!.J.9J 

' 

<:O$ e;;cU'{ DE ?U:A 
.._.:;.;,. JJ5 :-r;.., 

" 

og;naOa' do ~ o~o 100 valo,~. 
·<to' <'O •roo•oo~o. "">"" y Oem2; oat.,-, =oS'goac= ~c. •= 
•mula,lo """ '•«'•d•'=· 

' ' 

' 

'· 



Anexo 8. Declaraci6n de e.xponaci6n del Banco Central de Honduras. 

'~\ BonooCeolcaldeHooduco, Declaraci6n de Exportaci6n No. _____ "" \'0 ................ W..Iof-J.-I..I.Io-

A.-ldo~tifio~oiOo dol !.xpo,..->do" 
1) No.C.,•~ ----""""'''"'"~----:l) R. T.N~ 
3) Nombro o nzOo ><>cia!. 

6)Td<lono, 

'· 

,.., .. 
------- -····----- $ .. -- -·-- _____ , ______ _ 

• ~---- ________ ._ ................ .. 
~0 Aoololpdo '"b"' &porl.eiOn: 

F.-h.< ,.,,_,._......_ ~··-·"'"''"' 

3:JAh\~"'""' .. ---~- '---~~--F•""- _.,,. 

~:J A Pl>.,o, a)""""'"l';;l:;'"'-' •) S ___ V~o' b)-----r-;;;;;:-- h) $-v:r;;-
50 Trueqoo No. _________ , ...... ~ ...... , ..... v;:;>;"""'--" OCo .. poM><i6n No., _________ ,,,_,S ...... -y~-----" 

H.-iopo de Mono& on quo '' r<eibo d P'~"' ._L_.J_J F-.chx <le v•l'lc.d~n '""""'"''-·-· 
[.- Moollo• de P•go: Giro Bon .. rio 10 C.Ct>. do CrOdito 2::J C<>br.>= 3:::! Efeetlvo 4:J Ot=, SLJ 
J.- Fl.to" 1) £,pres>.N•do..,[, !._...... _ Z) E"'P'"""£x"=i"" S 
K.-S<.<IIto._ 1) c.,,p•ii"- N,donol a 2) c.,.,p,Ol• E.tr.nj«• 0 

L- N01 oompto<><l=>= • d';><l:•;';";•~•;•~<;{~<•;•~) ;~~;·•~o;)•~;:c~::;,~~:;;;::~~~~:::::~~:::~~~::;~ f ) 11 .. di,.;,.. ptDV<oioo\e> do ••<• «port:.oi<k., en u~ 
;;1.,0 -;,;-;.,,YO<" de d..,;, eontodoo • p..-Jr cl• J..lod>> d, •utotind6n do"'"'- D•ol"'od6n y pwonW dii'O<t.~~~>ont• 
•I Dop"<•mcnl<> Reoillodor rl'; Fln>O<l><Dionlo £~<;roo (O;~f'E\ on <U oficlr.o 00 T•r"d~•lp• o •lt'>v<> J: 1~ Sueur• 
.,,.,, uno cop"- do I. D"l"'""" de ln~•>o d, D,.,,., c.rt,f«•d• por ol b>.J>eo eo.,pc..dor, poco d.,- """'PI""''"'" •lo 
P'""l\o on o1 f_,-ticulo No. 0 de In L<)' ~< In~'"'" do Dh•l"' Pt<l\'rnl,nl<i do lo. Expor!.elon., (Doee<l<> No. lO!I·'M). 

0 boo rvo c too "' . .-.-........ '""""-~"'"'""""""-'"""'""""'"""'"""-"'""""'""'" "'"'~""'" .............. .. 

' . 
~~~·~O>jotl 

''""~"to. -------y;:;;;;.-,n·.-;o·n:.:•••··~-.,-,:,;;.;·;~,;-L;I•I - ... !ota~ 
El s .... C! IU o1 dl Hcod!lras " """a el ~~·• ~. •)•'""" wif~•t !)OI(eJiort ' 



Ane:-;.o 9. Autorizaci6n sanitaria de importaci6n de El Salvador. 

l'rllL'\lST£RIO DE AGIDCOI..TURA Y GANADERIA 
DIRECCIO;;' GENERAL DE SANJDAD VF..GETAL Y AL'\JI>IAL 

DIVISION DE CUAREi'iTl':NA AGROrECUARIA 

SOLICITUJJ PARA L•\ lllfPORTACION DE 
PRODUCTOS Y SUBl'RODUCTOS DE OR!GEN VEGE1'AL 

,~~ mU(tlf'lCAOON~MU <XIRA"'£Ro:i (Cfdl•l•, Pa>xport<, Nil, <I<.J• 

NOMO~t 00. IMPORTAD<>R• 

I I I I I I I 1-1 I 

>1tDrO OtTM~SN>Jrr • {SI <>do Nntu<>lOU T"r<>ir< "P«iri"'r si « '" 1"'1'';.,, """'"rni6n, pi<•·ttp u 

"'"') 
PUI:HTU 0£ eM!IARQUE DH p ft ]S D ~ O~ICUi 

niOf'OSl'M ,1'1. ~.ti.ID.CO 0 Til'<> 0 L -·· 

" -~ " "''" ' "" "'"""'" "''""" ., 
'M '"" '"'"' I 

I 
I 

P.\l>YumU<or.ORH;ENr~-----------------------------------

Podo ""'""'< d«lm• qu< 1od• Jo !nlomudOo >erticb. <t1 r. P''""'' "' '"'1"'1'"" )'" ~• a""P"m<to • "mpH• <0~ !od.,. !"" 
dhp01kfon" ,,...n•<l>.• por I• I>in<dln G<nr"'l dr S=idod \'~"·11 Animo~ 

NOMBRE J'I!I.MA 



Ane...:o l 0. Requisilos de imponaci6n de El Salvador pllnl. frijol rojo. 

Nolo lmport•!lt~ 

MINISTERIO DE AGRJCUL TURA Y GA.N.ADERIA 

DIRECCJDN GENERAL DE SAN lOAD VEGETAL y ANIMAL 

HO.lA OE REQUJSITOS FITOSAIIITM!JOS f'ARA U.IMPORTAOON DC 
VEGET A1.ES SUS f'ROOUCTOS Y SllB!'ROOOCTOS 

REP\!BUC.'l DE EL !<ALVAOOR, c.A. 

fRIJQL ROJO 

E•l> hojo de r•qoi>ft"" no •• '"" Al.llorizaei&t Ofi0<1l pora l;o lm~ortadOn 0< Yeget.}es >~~< prodll<to> y ><Jbpr<>rlucto;;_ 

E<"'"' hoJ• irtforr-;-.>tr • .._ pac4 f•"""'' •I '"r-j)Oftador. e1 tritn<• d, Ia Ac<otboioo <"tooar>tariol, ~<fldo oon "' rOQU<."mu.~.,. <w• 
''"" ,. <!et>l>.rt. 
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