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Resumen Ejecutivo:

ASUDEPA es la Asociacion Unidos para el Desarrollo de Patzan, que inici6 como
comité llamado Tikone en la cual estd conformado por veinte agricultores de la region
de Patzin, un municipio del departamento de Chimaltenango. Este municipio se
encuentra ubicado en la parte centro-occidental del departamento, su extension
territorial es de 124 km2. Su economia se basa principalmente en la agricultura con
cultivos de maiz, trigo, frijol y legumbres.

Actualmente se cuenta con dos cultivos anuales, que realizan con anticipacion las
negociaciones, en las cuales no les genera mucha ganancia, mientras que
implementando un sistema de riego y logrando distribuir bien las siembras se lograria
mejorar el nimero de cultivos al afio, obteniendo asi de 3 a 4 cultivos.

Las actividades de la asociacion tienen como obijetivo unificar las cosechas de los que
agrupan esta asociacién y lograr vender las cosechas a empresas grandes que tienen a
la venta al consumidor final con un precio favorable para los agricultores de esta region.
Las proyecciones y esfuerzos para el futuro se enfocan principalmente en la expansion
de ventas a las empresas por medio de la implementacion de ventas de cultivos
rotativos certificados.

Para ello se establecié que es necesario realizar un plan de negocios que incluya una
inversion, en la instalacion de sistemas de riego en los cultivos, de botes en todas las
areas de cultivo, letrinas y equipos, conjuntamente con asesorias para lograr certificar
Sus procesos con buenas practica de agricultura y mejorar a la vez la cantidad de
producciones que se realizan al afo.

Los beneficios a largo plazo de la produccion y comercializacion de productos agricolas
dentro del mercado guatemalteco son el resultado de las proyecciones actuales, dentro
de las cuales encontramos incremento de las reservas de divisas del pais, mejor
utilizacién de la tierra disponible, aumento del empleo de la mano de obra local, ademas
de ser una actividad productiva que da trabajo a miles de pequefios agricultores, en el
antiplano central y occidente del pais.

Segun los analisis realizados se determin0 que es necesaria una inversion de
Q.914,250.00 para instalar un sistema de riego, algunas mejoras en los terrenos de los
agricultores y financiar su materia prima para la primera siembra sin necesidad que se
la entreguen los compradores y obtener opcién a negociar con otros compradores sin
tener algun impedimento.



1. Introduccion

El desarrollo autosostenible de las comunidades rurales de paises como Guatemala es
fundamental para erradicar los circulos de pobreza que imperan en la mayoria de
familias guatemaltecas. Es por eso que la generacion de riquezas por medio de
implementacion de planes de negocios para grupos organizados que desean incentivar
la productividad y comercializaciéon de sus cosechas es una buena alternativa para las
personas puedan superarse y obtener un crecimiento en sus negocios.

El municipio de Patzan, en el departamento de Chimaltenango en el occidente del pais,
posee todas las cualidades para la siembra y cosecha de hortalizas entre ella el mini
zanahoria, misma que campesinos locales han venido cosechado, durante afos en la
region. Sin embargo el desconocimiento del comercio y las normas para el desarrollo
del mismo han mermado significativamente la expansion del mercado limitandolo a un
comercio local en mercados y ventas pequeiias.

Atendiendo todas las caracteristicas de la comunidad de Patzin y el deseo de la
asociacion de agricultores locales por explotar todas las cualidades y bondades de la
region, se procedié a la elaboracion de un estudio mas profundo para determinar los
alcances y capacidades de los involucrados en la siembra de mini zanahoria como
producto para comercializar.

Este estudio presenta una implementacion de un plan de negocio para comercializacién
de mini zanahoria, satisfaciendo los controles de calidad para su venta y distribucién en
el comercio guatemalteco asi como la administracién de recursos y distribucién de
utilidades en los participantes de este negocio.



2. Justificacion

Guatemala es un pais de contrastes con una alta demanda poblacional en la zona
urbana y donde se concentra el mayor capital econdmico, por otro lado la zona rural, el
campo. Hasta ahora los intermediarios; empresas dedicadas a la compra de verduras y
frutas para exportacion o ventas a empresas trasnacionales han logrado obtener una
gran oferta de productores y agricultores de siembras de las diversidad de verduras que
se pueden obtener en esta region, tales como, la lechuga, el brécoli, zanahoria, arverja
china, arverja dulce, entre otros, en la cual ellos han conseguido establecer un precio
bajo para la compra de sus cultivos por lo cual ha generado pobreza en los ciudadanos
del area rural.

Las circunstancias actuales en la agricultura y la indiferencia social generada, nos han
llevado a adentrarnos y ser actores y entes de cambio ante la problematica, por lo que
junto a la participacion de la Asociacion Unidos para el Desarrollo de Patzan, -
ASUDEPA- del departamento de Chimaltenango, por lo cual se desarrollard un Plan de
Negocios que satisfaga con las expectativas de los agricultores, impulsandolos a ser
una comunidad autosostenible.

Los agricultores al llevar un control en sus cultivos anuales, lograran estandarizar sus
producciones por medio de una proyeccion segun la temporalidad y asi eficientar los
productos a cultivar. Ya que cada afio el pais crece 150% en consumo de productos
saludables, como lo son las hortalizas.

Los beneficios que se podran obtener implementando las propuestas sugeridas en las
siembras de las hortalizas por la asociacibn mejorando utilidades en las cosechas,
reduciendo costos en materias primas y en los métodos utilizados para la siembra.



3. Marco Teorico
e Patzun:

Es un municipio del departamento de Chimaltenango, con una extension territorial de
124km?. De clima frio, esta a una distancia de 29 kilémetros de la cabecera y de la
cuidad se encuentra a 84 kilometros. Patzun quiere decir: Lugar de Girasoles.

Su division administrativa esta compuesta por: Una villa, 13 aldeas, 23 caserios y 18
fincas. Se encuentra a una altitud de 2,213 metros sobre el nivel del mar.

El clima del municipio tiene dos estaciones muy marcadas. El verano que va de febrero
a abril, no llueve y sube la temperatura a 25 grados y el invierno o época de lluvias que
va de mayo a octubre donde las lluvias son fuertes pero discontinuas, la temperatura es
de 23 grados. A partir de noviembre hasta febrero no hay lluvias y la temperatura baja
algunos dias de diciembre o enero hasta los 15 grados, cayendo heladas algunas
madrugadas. Por lo general los dias son soleados con fresco en la mafiana y en la
noche y calor durante el dia. (Municipalidad de Patzin)

Patzun tiene una poblacién maya de la etnia Kaqchikel es de 94.8%. El otro 5.2% es
poblacion ladina (mestizos). Esto lo vemos reflejado en la vida diaria del municipio y en
el predominio de las costumbres.

La alfabetizacion en el municipio de Patzin se encuentra con un total del 67% de la
poblaciéon en hombres y un 64% en mujeres.

La poblacién econémicamente activa, que representa el 33% de la poblacion total son
16,335 personas. De ellos el 79% son hombres (12,905) y el 21% mujeres (3,430). Las
principales actividades productivas a las que se dedica la poblacién son:

En el municipio la principal actividad es la agricultura, la misma actualmente, enfrenta
problemas debido a varios factores como lo son: situacidén climatica, poca tecnificacion
de los procesos productivos, venta de la produccion a través de intermediarios, nula
infraestructura productiva, poca capacidad administrativa-organizativa y escasa
capacidad econdmica para adquirir 0 mejorar la situacion de agricultura.

Su produccion artesanal es el tejido de algoddn, cesteria, muebles de madera,
productos de hierro, cereria, teja y ladrillo de barro Se encuentran minas de plata,
antimonio, plomo y carbon de piedra.

Cuenta con servicios publicos como la energia eléctrica, agua potable, escuelas,
colegios, dos campos de deporte, iglesia parroquial, centro de salud, edificio para
mercado, servicio de buses extraurbanos, correos y telégrafos.



Figura 1. Mapa relieve de Patzin, Chimaltenango

Fuente: http://maps.google.com/maps?hlzes
e ASUDEPA - Asociacion Unidos para el Desarrollo de Patzin

Un grupo de agricultores en el area de Patzin consientes de la importancia del sistema
de organizacion, conforman un comité, alun bajo diversas dificultades y grandes
limitantes por el poco conocimiento en la administracion del mismo

Este comité fue constituido en el afio 2011 con el nombre de Tikone, en el municipio de
Patzun, departamento de Chimaltenango, lo conforman hombres mayas hablantes
kagchiqueles.

Desde su creacion los miembros se han dedicado a cultivar verduras, entre las cuales
son arverja china y dulce, brdcoli, suchini, ejotes, zanahoria y otros, el area de
produccioén de cultivo es de 150 manzanas para la siembra, teniendo dos cosechas al
afo. La misma a enfrentado dificultades tanto en la siembra como en la cosecha, ya
que el precio de las diversas verduras que se producen han incidido en su economia
debido a que a nivel local no se cuenta con mercados nacionales e internacionales, mas
gue por medio de intermediarios que son empresas privados que de alguna manera han
apoyado al cultivo, pero con la desventaja que ellos son los que han fijado el precio y
estos a veces no cubren los costos de produccion.
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En agosto del 2012 el comité decide ya no solo ser solo un comité sino una asociacion,
en la cual es nombrada ASUDEPA (Asociacion Unidos para el Desarrollo de Patzan) es
una asociacion que tiene como objetivo en estos momentos obtener un financiamiento
para el cultivo de los agricultores.

Figura 2. Logo de Asociacion

Fuente: Registros ASUDEPA

La asociacion cuenta con una sede temporal, misma que ha sido alquilada sin costo
alguno por un miembro del Comité, pero no se cuenta con equipos y mobiliarios propios
de la organizacién, asi mismo es importante mencionar que uno de los mayores
problemas es la adquisicion de terreno, ya que se requiere en el futuro contar con
terreno propio para la construccion tanto de las oficinas como el centro de acopio, pero
no se cuenta con recurso financiero para la compra de dicho terreno.

Fotos de reunién con ASUDEPA

Figura 3 Figura 4

Fuente: Cynthia Alonzo " Fuente: Cynthia Alonzo



Con la integracion de dicho sistema de organizacion, inician las gestiones con el objeto
fortalecer y mejorar la produccién agricola y por consiguiente la economia familiar.
Dentro de los logros alcanzados se mencionan algunas: Gestion para busqueda de
apoyo con el Programa de Desarrollo desde lo Rural -PDER-

Fotos de Visita de Campo

Figura 6

Fuente: Cynthia Alonzo Fuente: Cynthia Alonzo

Figura 7 Figura 8

Fuente: Cynthia Alonzo Fuente: Cynthia Alonzo



Figura 9 Figura 10

Fuente: Cynthia Alonzo

3.1 Plan de Negocio

Consiste basicamente en un documento ordenado y detallado que se puede asociar con
el concepto de un mapa, donde se describe la trayectoria operacional y financiera de
una empresa 0 negocio con tres perspectivas; el pasado como una introduccion, el
presente como una introduccion, el presente como el contexto y a situacion actual de la
organizacioén, y por ultimo, el futuro como una proyeccion de objetivos y metas. “Tanto
los inversionistas como los administradores utilizan el plan para comprender mejor el
negocio, el tipo de producto o servicio que se ofrece, la naturaleza del mercado, asi
como las caracteristicas del empresario y del equipo administrativo.” (Longenecker J. et
al., 2000)

Un plan de negocios es un documento formal que resume toda la informacion necesaria
para plantear y evaluar el desarrollo de un nuevo proyecto empresarial. Un
emprendedor, a la hora de plantear un nuevo negocio, inicia el proceso de creacion del
mismo mediante el analisis de 3 0 4 ideas basicas como aprovechar una oportunidad
que se le presenta, analizar el entorno y hacer algunos nuameros sencillos que
determinaran la pre factibilidad del proyecto.

3.2 ¢,Qué es un Negocio?

Negocio es cualquier actividad en la que utilizando una serie de recursos materiales e
intangibles se pone a disposicién de los consumidores productos o servicios con el
propésito de lograr un beneficio con su venta o colocacion.

El negocio se diferencia de cualquier otra actividad en que el fin dltimo es el de lucrar
con las actividades, procesos o métodos que desarrolle para entender una necesidad
detectada en el mercado.

En todos los casos de negocios, se presentan tres dimensiones indesligables: grupo de
clientes o mercado objetivo, las necesidades que son atendidas y la manera como estas
necesidades son atendidas.



3.3 Mision, Vision y Objetivos

El cambio de giro que tiene una empresa hacia el sector de servicios crea la necesidad
de comprender y crear la mision, vision, objetivos y metas como una funcién operativa
gue genere un ambiente en los empleados agradable.

La mision es la razon de la empresa, debe transmitir los valores esenciales de la
empresa. La vision resume los valores y aspiraciones de la empresa en términos
geneéricos, sin hacer planteamientos especificos sobre las estrategias que se utilizan
para su realizacion. Los objetivos son el blanco hacia donde se orientan los esfuerzos
qgue lleva acabo la empresa y se pueden clasificar en estratégicos, que sirven para
definir el futuro del negocio, y organizacionales que se refieren a la manera de hacer
productivo al negocio en el corto plazo.

3.4 Planeacion Estratégica en un Negocio

La planeacion estratégica proporciona la direccion que guiara la mision, los objetivos y
las estrategias de la empresa al facilitar el desarrollo de los planes para sus areas
funcionales. Las estrategias son: “La determinacion de metas basicas a mediano y largo
plazo asi como los objetivos de una empresa, la adopcion de cursos de accion y la
ubicacion de recursos necesarios para cumplir con los objetivos.” (Ghemwat P. y Rivkin
J., 1999)

En los dltimos afios, los mercados han enfrentado modificaciones que permiten el
acceso de los inversionistas al crédito y capital necesario para desarrollar una empresa
0 para mejorar su funcionamiento. Actualmente existe competencia dentro de varios
segmentos que ocasiona que los precios y atributos de productos o servicios se vean
influenciado por factores que determinan la utilidad.

3.5 Andlisis de situacional (FODA)

El modelo FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) se introdujo
originalmente en 1969 propuesta por Albert Humphrey durante los afios sesenta y
setenta en los Estados Unidos durante una investigacion del Instituto de Investigaciones
de Stanford que tenia como objetivo descubrir por qué fallaba la planificacion
corporativa.

Es una metodologia de estudio de la situacibn de una empresa o un proyecto,
analizando sus caracteristicas internas (debilidades y fortalezas) y su situacién externa
(amenazas y oportunidades) en una matriz cuadrada.
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Es una herramienta para conocer la situacion real en que se encuentra una
organizacion, empresa o proyecto, y planificar una estrategia de futuro.

Este modelo se recomienda para el analisis estratégico, administrativo y de mercados.
“Las estrategias exitosas surge de una situacion compresiva y necesaria de auditoria,
que incluya factores de planeacién para una evaluacion sistematica tanto interna como
externa, con el objetivo de maximizar el ajuste entre las capacidades oportunidades”
(Miloard M. et. Al, 2004)

a) Analisis externo: La organizacion no existe ni puede existir fuera de un entorno,
fuera de ese entorno que le rodea; asi que el andlisis externo permite fijar las
oportunidades y amenazas que el contexto puede presentarle a una organizacion.

El proceso para determinar esas oportunidades o amenazas se puede realizar para
estableciendo los principales hechos o eventos del ambiente que tiene o podrian tener
alguna relacién con la organizacion, ya sea de caracter politico, legal, social, y
tecnoldgico.

Oportunidades: Son aquellos factores, positivos, que se generan en el entorno y que,
una vez identificados, pueden ser aprovechados.

Amenazas: Son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que pueden
atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar una
estrategia adecuada para poder sortearlas.

b) Analisis interno: Los elementos internos que se deben analizar durante el
analisis FODA corresponden a las fortalezas y debilidades que se tienen respecto a la
disponibilidad de recursos de capital, personal, activos, calidad de producto, estructura
interna y de mercado, percepciéon de los consumidores, entre otros.

El andlisis interno permite fijar las fortalezas y debilidades de la organizacién, realizando
un estudio que permite conocer la cantidad y calidad de los recursos y procesos con
que cuenta el ente.

Para realizar el analisis interno de una corporacion deben aplicarse diferentes técnicas
gue permitan identificar dentro de la organizacién qué atributos le permiten generar una
ventaja competitiva sobre el resto de sus competidores.

Fortalezas: Son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian al
programa o proyecto de otros de igual clase.

Debilidades: Son todos aquellos elementos, recursos, habilidades y actitudes que la
empresa ya tiene y que constituyen barreras para lograr la buena marcha de la
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organizaciéon. También se pueden clasificar. aspectos del servicio que se brinda,
aspectos financieros, aspectos de mercado, aspectos organizacionales, aspectos de
control.

Las debilidades son problemas internos, que, una vez identificados y desarrollando una
adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.

Tabla 1. Modelo de Analisis FODA

Fortalezas Debilidades

Recursos y capacidades

Andlisis . -
Capacidades distintas | escasas
Interno : : : :
Ventajas naturales Resistencia al cambio
Problemas de motivacion del
Recursos superiores personal
Oportunidades Amenazas

Andlisis | Nuevas tecnologias

Externos | pepilitamiento de Altos riesgos - Cambios en el
competidores entorno

Posicionamiento
estratégico

Fuente: Centro Integrado de Tecnologias de la Informacién Universidad de Cadiz

3.6 Andlisis de Mercado

El elemento esencial de todo negocio son sus clientes y por lo tanto el plan de negocios
debe prestar especial atencion a los mismos. El realizar un analisis riguroso del
mercado y la competencia ayuda en buena medida a predecir importantes variables
como la cantidad probable de clientes que compraran y que ventajas se le ofreceran al
cliente en relaciobn a la competencia, entre otras. Se propone en esta guia una
investigacién de mercado simple, practica y de sentido comun.

3.6.1 Investigacién de mercado
La investigacion de mercado es el instrumento que posibilita a la empresa conocer el

mercado donde va a ofrecer sus productos y servicios, acercarse al mismo para
comprenderlo y luego desarrollar su estrategia para satisfacerlo.
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Es necesario definir quienes van a ser los posibles clientes, tratando de averiguar con el
mayor detalle posible sobre sus ingresos, sexo, edad, educacién y habitos de consumo.
Se debe encontrar respuesta a las preguntas que siguen.

¢ Qué medios de comunicacién escuchan? ¢Qué niveles de gasto tienen? ¢En qué
zona realizan sus compras? ¢ Como perciben los atributos de los productos o servicios
que se les ofrecen? ¢Cudales son los puntos fuertes y débiles de los productos o
servicios que actualmente compran?

Las respuestas a estas preguntas apoyaran a la empresa para definir lo siguiente:

* Los medios y el tipo de publicidad que se debe realizar

* La politica de precios que se debe tener

* La ubicacion mas conveniente de los centros de produccion y venta

* Los atributos de los productos o servicios que se deben destacar

Una de las grandes incognitas que se busca dilucidar por medio de la investigacion de
mercado es si hay datos que indican que habra suficientes clientes como para que el
negocio genere ganancias. (Bravo Pelaez, O., 2000)

3.6.2 Lineamientos practicos para una investigacion de mercado
3.6.2.1 Andlisis de los clientes

a) Estudiar negocios similares (varios)

+ Observacion: Cuente clientes que entran a los negocios similares, vigile el
comportamiento de los clientes y haga anotaciones, cuente cuantos clientes de los que
visitan a los negocios similares realmente efectian compras.

* Entrevistas: Reunase y converse con duefios o gerentes de negocios similares que no
compitan directamente con su negocio por estar en otra area geografica o apuntando a
otro nicho de mercado.

» Lectura: Revise el peridédico u otras publicaciones que hablen sobre negocios
similares.

* Visite: Vaya a los negocios de la competencia o envie a alguien que compre para que
tenga la experiencia de ser atendido por negocios similares.

b) Hable con los clientes o con los clientes potenciales

Comunicase o0 reunase con sus clientes o clientes potenciales y obtenga tanta
informacion como sea posible. Haga anotaciones de todo lo investigado.

+ ;s Cada cuanto compran? ;Qué motiva sus compras?

* s, Cuadles son las caracteristicas que busca en el producto o servicio?

* ; En donde y a quién le compra? ¢ Por qué?

* ,A qué precio compran? ;En base a qué decide el precio que debe pagar por el
producto o servicio?

c) Cuente clientes potenciales

Haga estimaciones bien informadas—no se debe buscar exactitud.
* ¢ Cuanta gente podria llegar a comprar los productos y/o servicios de la empresa?

11



+ ,Esta este numero de clientes potenciales creciendo o disminuyendo? ;En qué
porcentaje?

d) Determine los tipos de clientes (segmentacion de mercado)

» Agrupe a los clientes potenciales identificados por edad, ingreso, tipo de producto que
compra, geografia, habitos de compra, estilo de compra, naturaleza organizacional, etc.
» Descubra como hacerle conocer sus productos y/o servicios conociendo los medios de
comunicacién que escucha o ve.

» Entienda los valores que viven y/o comparten los diferentes grupos de clientes
potenciales.

» Conociendo los grupos de clientes con caracteristicas similares, elabore una tabla con
los diferentes segmentos de clientes, el total de clientes potenciales en cada segmento
y la tasa de crecimiento o decrecimiento del mercado potencial.

* llustre los segmentos a través de un grafico de pastel o de barras.

3.6.2.2 Andlisis de la industria en que compiten los productos y/o servicios

a) Determine la cantidad de participantes en la industria
* s Pocos o0 muchos? 4 Cuantos?
* ;Mercado en manos de pocos jugadores o de muchos jugadores?

b) Conozca su competencia

* ¢, Quiénes son los mas cercanos competidores y por qué?

+ ;,Cudles son las fortalezas y las debilidades de cada competidor? (Haga una
evaluacion honesta, reconociendo las virtudes del competidor sin sobrestimarlo)

* Ante las fortalezas y debilidades de los competidores, ¢qué oportunidades se
presentan? ¢Qué amenazas se presentan?

» ;,Como se visualiza en comparacion con la competencia en precio, caracteristicas del
producto, en servicio, en entrega, en marca, en reputacion?

c) Conocer los patrones de distribucion

* ;Cuales son los canales de distribucion?

* ;, Qué canales son mas efectivos y por qué?

* ; Cudles canales seran los utilizados y por qué?

3.7 Estrategia e Implementacion

Definir la propuesta de valor de la organizacion y la estrategia de mercadeo y ventas
que surge del analisis del mercado.

3.7.1 Estrategias, Tacticas y Programas

Es importante definir dos a tres estrategias, sus tacticas de implementacion y los
programas gue se requeriran para llevarlas a cabo. Por ejemplo: la estrategia puede ser
desarrollar relaciones de largo plazo con los clientes, la tactica puede ser capacitar al
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personal para establecer una sdlida conexidn con quienes se acerquen a la empresa y
el programa puede ser ofrecer una hoja de evaluacién a cada cliente que visite la
empresa.

3.7.2 Propuesta de Valor

Es la promesa que se puede hacer a los clientes en relacion al producto o servicio
ofrecido. Una vez que se ha presentado una promesa, toda la organizacion debe
trabajar para cumplirla. La publicidad puede girar alrededor de esa promesa y la
empresa se puede distinguir de la competencia en base a esa promesa.

3.7.3 Estrategiay Plan de Mercado

El plan de mercado se define a la luz de los resultados de la investigacion del mismo.
Este puede ser redactado siguiendo el marco teérico conocido como las cuatro “P”
(producto, precio, plaza y promocion)

a) Producto

El producto tiene tres aspectos basicos que es necesario tener en cuenta desde el
punto de vista del mercado:

« Caracteristicas del producto: 4 Qué es?

* Funciones del producto: ;Qué hace?

* Beneficios del producto: ¢ Qué necesidades satisface?

La pregunta clave es ¢por qué el cliente elegird nuestro producto entre tantos otros
productos similares en el mercado?

b) Precio

Los precios son una variable estratégica del mercadeo. Es necesario considerar varios
factores antes de establecerlos.

Costos: Los precios deben cubrir los costos y permitir un margen de utilidad aceptable.
Esto es aplicable tanto a empresas industriales, de servicios 0 que comercializan
productos fabricados por terceros.

b.1) Precios de los competidores: El precio en relacion a la competencia puede ser
mas alto o mas bajo aun cuando se venda el mismo producto debido a una serie de
factores.

b.2) Percepcion de los clientes: Existen productos que a mayor precio generan
mayores ventas debido a que los clientes piensan que la calidad y los precios van de la
mano. Por ello es fundamental estudiar el nicho de mercado al que se dirige el producto
0 servicio.

Es importante determinar lo que se desea alcanzar con la estructura de precios.
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Algunos objetivos de precios incluyen:

* Alcanzar un monto determinado de ventas

* Lograr un nivel de utilidades como porcentaje de las ventas (10% sobre ventas)
 Capturar una parte especifica del mercado (8% del mercado potencial total)

* Igualar o atacar a la competencia

c) Plaza (distribucién)

El propdsito fundamental de ésta variable del mercadeo es poner el producto o servicio
lo mas cerca posible del cliente para que éste pueda comprarlo con rapidez y
simplicidad. Tiene que ver con el lugar donde se va a ofrecer el producto (ubicacion) y
la forma de llegar al cliente (distribucion).

c.1) Ubicacion: la ubicacion para muchos emprendimientos representa un factor critico
para realizar la comercializacion de los productos. Los criterios fundamentales para
analizar las alternativas de ubicacion son los siguientes:

» Hay que evaluar cuales son los costos de cada ubicacién posible y los beneficios que
ofrece cada una de ellas.

* No se debe forzar el armado de un negocio por el sélo hecho de contar con un local
propio o de bajo alquiler, si no es el lugar adecuado para realizar el emprendimiento.

» Se debe analizar si se va a visitar a los clientes o los clientes van a venir a comprar.

+ ;,Cual es la imagen que debe tener el lugar y el establecimiento? ; Es importante estar
cerca de los proveedores? ¢Hay espacio suficiente para depositar la mercaderia? ¢En
una etapa futura es posible realizar ampliaciones? ¢Es una zona segura y con
potencialidad de crecimiento? ¢El lugar de acceso y el estacionamiento son los
apropiados para el negocio?

¢Hay lugar para cargar y descargar mercaderia o insumos? ¢El lugar cuenta con los
servicios publicos de electricidad, agua, luz, gas, teléfono?

c.2) Los canales de distribucion: Los objetivos que deben cumplir los canales de
distribucion se relacionan con la cobertura del mercado. Se pueden utilizar los
siguientes tipos:

* Directos: Son aquellos que vinculan a la empresa con el mercado sin intermediarios y
poseen un solo nivel. Pueden desarrollar su actividad a través de locales propios de
venta al pablico, por medio de corredores, agentes de ventas o el servicio de correo.

* Indirectos: Pueden ser cortos o largos segun cuentan con varios niveles entre la
empresa y el consumidor. Cortos a través de venta minorista o canales largos cuando la
venta se realiza a través de mayoristas, distribuidores y representantes.

d) Promocion (comunicacion)

La promocion comprende el conjunto de actividades que se desarrollan con el propdésito
de informar y persuadir a las personas que conforman los mercados meta para adquirir
los productos y/o servicios. Es necesario establecer un vinculo con el consumidor para
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hacer conocer lo que se ofrece, motivar la adquisicion del producto e incentivar la
reiteracion de la compra.

Para ello es necesario dar respuesta a lo siguiente:

 ;,Como se informa a la gente sobre la existencia del negocio?

+ ;,Dbénde se enteran los potenciales clientes sobre los productos o servicios que
desean comprar?

* ;Leen los diarios, miran la television, escuchan la radio, se enteran por comentarios
de amigos o familiares, o se fijan por las ventajas de los locales de venta? ¢ Cuanto se
puede invertir en promocién y publicidad?

¢Las ventas que puede conseguir, justifican la inversion?

La comunicacion esta integrada por las siguientes estrategias:

* Publicidad: El objetivo de la publicidad es brindar una informacién a los consumidores
con el fin de estimular o crear demanda para un producto o servicio. Entre los medios
publicitarios méas utilizados se encuentran diarios, revistas, radio, television, cine y
rotulacion en vias publicas.

* Promocioén de ventas: La promocién de ventas tiene como finalidad tomar contacto
en forma personal con el mercado objetivo para comunicar sobre el producto o servicio
de la empresa.

* Relaciones publicas: Las relaciones publicas se desarrollan practicamente en todas
las organizaciones, con mayor o menor intensidad. Son parte del sistema de
comunicacion y se realizan en forma consciente o inconsciente en todos los contactos
que la organizacion tiene con las personas, clientes o proveedores.

El gran desafio es obtener los mejores resultados de comunicacion con los menores
costos posibles y para ello es necesario detectar qué estrategias son las mas
adecuadas para llegar a los consumidores.

3.8 Planificaciéon Financiera

Resumir la informacién ya establecida en los bloques anteriores y asignarle valores que
permitan determinar la viabilidad financiera de la organizacion o proyecto.

Por medio del analisis financiero se conoce la inversién o financiamiento necesario para
el negocio, se determinan los ingresos esperados, las expectativas de retorno de la
inversion y el tiempo requerido para alcanzar el punto de equilibrio.

Esta es la seccion del plan que obtendra la maxima atencién de los inversionistas,
donantes o acreedores. Todas las ideas, conceptos y estrategias expuestos confluyen
en un estado financiero y sus proyecciones. Nada interesa mas a un inversionista como
el saber qué se hara con el dinero y cuando vera ganancias del negocio.

El analisis financiero y las proyecciones deben seguir las normas de contabilidad
generalmente aceptadas, ya que los inversionistas estan familiarizados con dichas
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normas y esperan verlas reflejadas en el andlisis financiero de su plan de negocios.
Esta es la seccion en la cual se presenta el caso tanto en palabras como en nimeros,
también se debe demostrar que se han evaluado los riesgos relacionados con el
negocio.

3.8.1 Riesgos

La habilidad que se tenga para identificar los riesgos y exponerlos demuestra la
destreza como administrador e incrementa la credibilidad con inversionistas potenciales.
Se les demostrara que ha tomado la iniciativa de confrontar estos puntos y que es
capaz de manejarlos. Lo opuesto es también verdadero. Si un inversionista potencial
descubre que no se menciond algun factor negativo, se debilitard paulatinamente la
credibilidad de su plan y pondra en peligro las oportunidades de obtener el
financiamiento o cualquier otro apoyo.

La siguiente lista de algunos problemas potenciales; le dara una idea de los riesgos que
se pueden presentar.

» La competencia baja los precios.

* Un cliente clave cancela el contrato.

* Cae el porcentaje de crecimiento de la industria.

* Los costos de disefio o fabricacion exceden las proyecciones.

* Las proyecciones de ventas no son alcanzadas.

* Una importante campafa publicitaria pasa por muchos tropiezos.

 Importantes subcontratistas fallan en las entregas.

* La competencia se adelanta al sacar a la venta un nuevo y mejor producto o servicio.

» Cambia la opinién publica del producto o servicio.

* No se logra encontrar mano de obra capacitada.

Se debe evaluar honestamente los riesgos y colocarse en una situacion de “;Qué
pasaria si...?” ;Qué pasa si la competencia encuentra la propuesta unica de ventas y
pone al producto a un lado? ¢Qué pasa si no se logra encontrar a los empleados
correctos?

Para generar un listado completo de riesgos, se debe examinar todos los supuestos que
ha tomado en cuenta para elaborar el plan de negocios y evalle que tan seguro es el
cumplimiento.

3.8.2 Estado de Flujo de Efectivo

El estado de flujo de efectivo es el estado financiero basico que muestra el efectivo
generado y utilizado en las actividades de operacién, inversion y financiamiento. Un
estado de flujo de efectivo es de tipo financiero y muestra entradas, salidas y cambio
neto en el efectivo de las diferentes actividades de una empresa durante un periodo
contable, en una forma que concilie los saldos de efectivo inicial y final. (Robert Meigs,
Jan Williams, Susan Haka & Mark Bettner)
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El estado de flujo de efectivo demuestra a los lectores del plan de negocios qué
cantidad de dinero necesitard, cuando lo necesitara y de dénde saldra el dinero.

En términos generales, el estado de flujo de efectivo analiza el efectivo y las fuentes de
ingresos, menos los gastos y requerimientos de capital para dar como resultado una
figura neta de flujo de efectivo.

Figura 11. Modelo de Flujo de Efectivo

Flujo originado por actividades Operacionales

Cobrado a Clientes 32,420
Pagado a Proveedores v otros (293100
Pago IVA (550
Intereses Pagados [ 22600
Dividendos Cobrados 430
Total Flujo Operacional neto G20

Flujo Originado por Actividades de Inversion

Pagado por compra de Acciones [ 36300
Pagado por compra de Active Fijo [ 82000
Total flujo de Inversiones (118500

Flujo originado por Actividades de Financiamiento

Emisién de Bonos 15,000

Pago de Préstamo Bancario [ 23100
Total flujo de Financiamiento Meto 12,6580
Correccion Monetaria sobre Efectivo y Efectivo equivalente [ 105
Aumento de Efectivo ¥ de Efectivo Equivalente 1.425
Saldo Inicial de Efectivo 380
Saldo Final de Efectivo y de Efectivo Equivalente 1.805

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos29/flujos-efectivo/flujos-efectivo2.shtml
3.8.3 Hoja de Balance

La hoja de balance es el estado financiero que refleja la situacion del patrimonio de una
entidad en un momento determinado. El balance se estructura a través de tres
conceptos patrimoniales: el activo, el pasivo y el patrimonio neto.

El activo incluye todas aquellas cuentas que reflejan los valores de los cuales dispone la
entidad. El pasivo muestra todas las obligaciones ciertas del ente y las contingencias
gue deben registrarse.
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El patrimonio neto es la diferencia del activo menos el pasivo. Representa los aportes
de los propietarios o0 accionistas mas los resultados no distribuidos.

Generalmente, la hoja de balance es creada una vez al afio para calcular el valor neto
del negocio.

Si el plan de negocios es para empezar un negocio, es necesario incluir una hoja de
balance resumiendo los activos y pasivos. Si el negocio ya existe, se debe incluir la hoja
de balance del afio anterior hasta la hoja de balance del ultimo periodo reportado.
Luego se debe analizar los resultados de balance general brevemente e incluir este
andlisis en el plan de negocios. (Alfredo Umafia & Claudio Mojica, 2010)

Tabla 2 Modelo de Hoja de Balance
Hombre de la empresa
Balance general proyectado

miles de guetzales
(&fio 1 al afo 5)

143.821 336.929 644 463 1.011.867 1.013.097

95412 96471 135984  135.984 2516
78332 156666 276979 397228 534 363
21542  21.083 20.167 16.958 12.833
160000 180000 150.000  180.000 160.000
{(16.000) (36.000) (54.000) (72.000) {90.000)

301.107 7553149 1.203.593 1.670.037 1.652.809

8332 154.545 289.078 429011 429.011

8332 154.545 289.078 429011 429.011
240.000 240000 240.000 240000 240000

182775 360.604 674515  1.001.026 983.798

$X2FID G00.604 914513 1.241.026 1.223.798
201107 735149 1.203.593 1.670.037 1.652.809

Fuente: Centro Agronémico Tropical de Investigacién y Ensefianza 2010 / Alfredo Umafia, Claudio Mojica

3.8.4 Estado de pérdidas y ganancias

Este estado financiero suministra informacion de las causas que generaron el resultado
atribuible al periodo, sea bien éste un resultado de utilidad o pérdida. El estado de
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pérdidas y ganancias es donde se refleja el potencial del negocio para generar efectivo.
En este documento se registran los ingresos, gastos y el costo de mercaderia. El
resultado de la combinacién de estos elementos demuestra que tanto dinero hizo o hara
el negocio, o perdié o perdera durante el afo.

Un estado de pérdidas y ganancias y un estado de flujo de efectivo se diferencian en
que el estado de pérdidas y ganancias no incluye detalles de cuando fueron
acumulados los ingresos o cuando fueron pagados los gastos.

Un estado de pérdidas y ganancias para un plan de negocios debera ser calculado por
mes durante el primer afo, trimestralmente el segundo afio y anualmente por cada afio
siguiente. Se deben analizar los resultados del estado de pérdidas y ganancias e incluir
este analisis en el plan de negocios. (Alfredo Umafia & Claudio Mojica, 2010)

Tabla 3. Modelo de Estado de pérdidas y ganancias

Mombre de la empresa
Estado de pérdidas v ganancias proyectadas
miles de guetzales

(Afo 1 al afo 5)
Ventas netas 1096139 1096139 1644210 1.644 210
Total costo de ventas 528_365 528.365 792 548 792 548

BT TT4 67774 851.662 851.662

254524 254.524 349291 331291 14 958
34438 34.438 21.657 91.657
17705 24770 2270 2270 2270

306_ 667 13732 403218 385218 (17.228)

261107 254.042 448 444 455 444 (17_228)
T8.332 76213 134.533 139.933

182775 1F7.829 313.911 326.511 (17_228)

Utilidad neta 182775 1F7.829 313.911 326.511 (17_228)

Fuente: Centro Agronémico Tropical de Investigacién y Ensefianza 2010 / Alfredo Umaria, Claudio Mojica
3.8.5 Razones financieras

Son aquellos numeros que indican la factibilidad financiera del proyecto tomados del
fluo de caja y en los cuales se basa gran parte de la decisién de realizar el
emprendimiento.

Las razones financieras mas importantes son

* La razoén costo beneficio (C/B)

* El valor actual neto (VAN)
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* La tasa interna de retorno (TIR)

* El periodo de recuperacién de la inversion (PRI)

Para analizar la viabilidad o no de un proyecto o negocio, los resultados obtenidos del
calculo de las razones financieras se deben comparar con los valores minimos de
retorno que los inversionistas consideren aceptables bajo las condiciones econdémicas
en ese momento y en el pais en que la inversibn se realizar4d. A estos valores
aceptables se les denomina tasa de descuento o punto de corte.
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4. Objetivos

4.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocio para la comercializaciéon de mini zanahoria que beneficie a
la asociacion de agricultores de la region de Patzun, departamento de Chimaltenango.
4.2 Objetivos Especificos

e Determinar la oferta y demanda para la cosecha de mini zanahoria, para la
busqueda de oportunidades para su comercializacion.

e Realizar el andlisis FODA de los cultivos de hortalizas que permite el desarrollo de
estrategias de negocios.

e Elaborar un estudio financiero que permita evaluar la factibilidad de la siembra de
minizanahoria en la region.

e Realizar una evaluacion técnica para determinar la situacién actual de los cultivos
de la asociacion para recomendar nuevas técnicas.

e Desarrollar un analisis de la situacion actual y sugerir un método para que los

mismo miembros de la asociacion de agricultores logren por si mismo determinar la
rentabilidad de los cultivos.
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5. Metodologia

La metodologia a usar en la elaboracién del plan de negocios sera analizar la siembra
de mini zanahoria, usando diversas estrategias indicadas a continuacion:

e Se cred objetivos estratégicos: Mision, visién y valores empresariales.

e Se elaboro la organizacion estratégica, por medio de un organigrama jerarquico,
funciones de puestos y mapa estratégico.

e Se realizd la planeacion estratégica: Andlisis situacional por medio del método
FODA (Fortaleza, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), las cinco fuerzas de
Porter y disefo de la estrategia para ASUDEPA.

e Se ejecutd una investigacion de campo por medio de 4 visitas, para el analisis
técnico.

o Primera: Verificando la necesidad de la region, se realizd una visita con
agricultores para ver las siembras.

o Segunda: Se reunié con ASUDEPA para la informacion de avances y que
se les proporciono informacion para seguimiento de trabajo.

o Tercera: Se recaud6 informacion con ASUDEPA y avances de plan de
negocio.

o Cuarta: Se realizo la estrategia organizacional de ASUDEPA.

o Quinta: Se realizo un plan de negocio con ASUDEPA.

e Se segmento el mercado, en cual se tom6 una muestra para realizar encuestas a
los consumidores actuales de ahora en adelante llamados intermediarios de mini
zanahoria, para verificar si esta hortaliza es un cultivo que puede beneficiar a los
agricultores.

e Se uso la mezcla de mercado (producto, precio, plaza, promocion) para evaluar
las estrategias y plan de mercado.

e Se realiz6 un plan de negocio evaluando la siembra de mini zanahoria de la
region de Occidente.

e Se efectlio el andlisis financiero del plan para ver si es o0 no rentable.
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6. Resultados (Plan de Negocio):

Segun los resultados de la evaluacion realizada a la Asociacion ASUDEPA se realizara
un plan de negocios para que puedan cultivar la siembra de mini zanahorias en la cual
puedan generar mejores ganancias a las que actualmente se perciben.

El cual se presenta a continuacion:
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6.1 Mision

Somos una organizacion fortalecida, que busca el desarrollo integral de sus asociados y
de sus familias a través de la gestion, administracion de proyectos y el posicionamiento
nacional e internacional de los productos que generan, con enfoque cultural, ambiental
y de seguridad alimentaria.

6.2 Vision
Ser una organizacion lider con altos valores culturales que busca el desarrollo integral
de la poblacién, generando enfoques estratégicos para la creaciéon de modelos de

desarrollo sostenibles, sin perder de vista el enfoque cultural, creando valores, actitudes
positivos y cambios profundos en la poblacion.

6.3 Valores

e Honestidad
e Solidaridad
¢ Responsabilidad

6.4 Objetivos
a. Objetivo General

e Buscar desarrollo integral de la poblacién y de sus asociados a través de sus
ejes, generando valor al municipio.

b. Objetivos Especificos:

e Fortalecerse en el trabajo organizativo, trabajo técnico, de comercializacion y
financiero.

e Una organizacion para desarrollar, producir, comercializar y distribuir
productos de calidad que superen las expectativas de clientes vy
consumidores.

e Generar valor para nuestros municipio y tratando justamente a nuestros
socios comerciales.

e Aumentar la competitividad de la asociacion.

e Lograr los mejores beneficios financieros para los asociados.
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6.5 Organigramay Funcion de Puestos:

Figura 12. Organigrama de ASUDEPA
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Fuente: ASUDEPA

e Asamblea: Se reune por lo menos una vez al afio, esta conformada por los 20
agricultores y la junta directiva les debe reportarle los avances.

e Junta Directiva: Grupo que conforma la asociacion, para ver los beneficios y
funcionamientos de la Asociacion.

e Coordinador de Proyectos: Persona encargada de velar el cumplimiento de las
normas y estatutos de la Asociacion, encargado de crear nuevos proyectos para
la Asociacion con el fin de obtener beneficio para los miembros del mismo.

e Contador: Encargado del manejo y control de finanzas, cuentas bancarias,
ingresos y egresos de la asociacion por la Venta de producciones, pago a
proveedores por semillas, Insecticidas, abonos, entre otros.

e Secretario: Encargado de Libro de actas, envios de correspondencia, citaciones,
cartas a distintas empresas, entre otras funciones.
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e Encargado de Produccion: Es la persona que vela el buen cultivo, manejo de
técnicas, el uso de materiales, control de tierras y producciones de temporadas,
debe supervisar los cultivos, la calidad de semillas, suelos, abonos y seleccion
de producto.

e Encargado de Asistencia Técnica y Comercializacion: Persona que realiza
las negociaciones de compra de materias y ventas con empresas nacionales y
extranjeras de producto, promocionar los cultivos y estrategias de ventas.

e Encargado de Planificacion y Monitoreo: Es la persona encargada de
monitorear los proyectos y asi mismo la planificacion para el fortalecimiento
organizacional

e Encargado de Almacén: Encargado de guardar y almacenar correctamente la
materia prima, herramientas, maquinaria y equipo, y cultivos para despacho.

e Ingeniero Agrobnomo o Perito Agrénomo: Es la persona que planifica, coordina

y realiza estudios e investigaciones sobre manejo de suelos con fines para los
cultivos que se recomiendan por época.

6.6 Mapa Estratégico

Liderazgo en Ventas

FI NANZAS deHortalizas de la

Region

CLIENTES

PROCESOS Cobertura [ S

150 Cuerd 20
R E C U RSO S deTel:f;nzs agricultores

asociados
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6.7 Planeacion Estratégica en un Negocio

6.7.1 Andlisis Situacional (FODA)

Tabla 4. FODA
Fortalezas: Debilidades:
Utilizar nuevas Estrategias Falta de Recursos Econémicos
Registrados Juridicamente Falta de Recursos Materiales

Falta de una Estructura

Buscan apoyo y superacion Organizacional
Trabajo en Equipo No tiene promocion, ni mercadeo
Carisma y entusiasmo de la
Asociacion Falta de Equipo
Tienen definidos los ejes a
trabajar Déficit en control de Calidad
Condiciones y climas favorables | g,is infraestructura Productiva

para cultivo.

Conocimiento de técnicas La mayoria de terrenos para cultivo
tradicionales para el cultivo son alquilados

Oportunidades: Amenazas

Desarrollarse en el mercado con | Alta Competencia

diferenciacién de producto en la
region (mini-zanahorias) Baja Demanda / Falta de Mercados
Potenciales

Lograr Certificarse para obtener |Precio de Cosechas Inestable

mejor precio de cosechas

Lograr una extension de IVA

Realizar BPM y BPA

Fuente: Cynthia Alonzo
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6.7.2 Las Cinco Fuerzas de Porter

Figura 13. Diagrama de Las Cinco Fuerzas de Porter
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Fuente: http://manualesydefiniciones.blogspot.com/2011/05/modelo-de-competitividad-de-las-cinco.html

a. Poder de negociacion de los compradores (clientes)

Los productores de hortalizas tienen bajo poder de negociacion antes los clientes ya
gue hay una numerosa cantidad de oferta en el pais.

Cada afio en nuestro pais crece en 150 % en consumo de productos saludables y
nutritivos.

En la mayoria de familias, la madre es la que tiene la decision de compra para preparar
el los alimentos de las familias, es por ello que no debemos dejar de vender verduras a
los consumidores finales.
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La mini zanahoria es una verdura que se puede utilizar facilmente en ensaladas,
variedad de platillos, entre otros. En el extranjero el consumo de este producto es
grande por lo que las ventas a empresas exportadoras son requeridas.

b. Poder de negociacién de los Proveedores

Existe una gran variedad de proveedores de semillas para cultivo de hortalizas, ya
sean nacionales o extranjeros, asi como proveedores de fertilizantes y suministros para
la siembra y cosecha, sin embargo cabe mencionar que para vender a empresas
exportadoras, estas requieren de ciertas marcas de insecticidas y fungicidas.

c. Amenazas de los nuevos competidores

La amenaza para la Asociacién, es la falta de la organizacion de los mismos
agricultores, asociaciones y comités de la region, el no tener algin limite de baja de
precios de ventas afecta a los demas productores.

d. Amenaza de productos y servicios Sustitutos

Hay peligro de otras regiones vender las mismas hortalizas a un menor precio y compra
de agricultores individuales en la misma region. Compra mayor de zanahorias en lugar
de las mini zanahorias.

e. Rivalidad entre competidores

El proyecto de la mini zanahoria en la actualidad para la region de Patzin puede ser

rentable ya que no hay muchos productores de esta hortaliza, son dedicados
mayormente a la zanahoria (Patzicia).

6.7.3 Disefio de Estrategias para la Asociacion

Tabla 5. Disefio de Estrategia ASUDEPA

ASUDEPA esta ubicado en el municipio de
Patzun departamento de Chimaltenango en
un clima templado, diversificacion de
siembras segun temporada, para la siembra
de arverjas china y dulce tiene una duracién
de tres meses, el brocoli una duracion de dos
meses, la zanahoria de 4 meses y la mini
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zanahoria de 2 meses.

POLiTICAS Y
DIRECCIOPN

Realizar Contratos con Empresas que de un
mejor precio por cultivo, Realizar nuevas
practicas en los cultivos para generar mejor
calidad y que el precio de venta aumente (por
medio de BPM, BPA), llevar una directriz en
los métodos de siembras de cultivos.

PRODUCTOS Y
PROCESOS

Los cultivos principales para ASUDEPA son
Arverja China, Arverja Dulce, Brocoli,
Zanahoria y nuevo producto mini-zanahoria.
Se usaran técnicas de riego, control de
limpieza, prueba piloto de tiempo de
fumigacion

MEDIOS DE
PRODUCCION

Se tiene un total de 150 cuerdas, cada
agricultor cuenta con 4 a 6 cuerdas, de las
cuales son compuestas por 20 agricultores.

SUMINISTROS

Para la siembra de las hortalizas se utiliza:
Fungicidas, desinfectantes de suelos,
semilla, abono, costo de arrendamientos de
terrenos, preparaciones de terreno, guema
de maleza, corte de produccién, costo de
fletes, tablonear, la siembra, entre otros

FUERZA DE
TRABAJO

Consta de 20 agricultores de las cuales
subcontratan a jornaleros para la produccion
de hortalizas

FINANCIAMIENTO

Se usaran Créditos Bancarios, seguros de
Siembra

Los medios de produccion de siembra de

ACTIVIDAD hortaliza se realizan por temporadas de las
PRODUCTORA | cuales se estaran proyectando ciertas
siembras de producto segun la temporalidad.
El producto terminado tiene como destino el
MERCADEO mercado de empresas exportadoras, y

empresas nacionales

CONTABILIDAD Y
ESTADISTICAS

Se necesita datos confiables de los
rendimientos de los insumos fisicos, costos
de produccién y precios de venta de los
cultivos de las hortalizas.

Fuente: Cynthia Alonzo
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6.8 Analisis Técnico
6.8.1 Mini zanahoria

La mini zanahoria es de la familia de las Umbeliferas. Es muy rica en caroteno, eficaz
antioxidante con propiedades anticancerigenas. La sabiduria popular la considera muy
buena para la vista, cicatrizante intestinal, diurética y astringente. También para curar la
afonia se hervian zanahorias, se exprimian mezclandolas con agua y con miel (una
especie de té de zanahoria).

Crudas o cocidas son un excelente alimento. Es de las pocas verduras que incluso
pierden muy poco valor cocinada. Incluso algunos de sus componentes alimenticios son
mas digeribles para nuestro cuerpo que cuando las ingerimos crudas

6.8.2 Sistema de Cultivo
e Exigenciade Climay Suelo

Su temperatura 6ptima de crecimiento estd comprendida entre 16 y 18°C. Una
temperatura excesivamente alta, puede repercutir en la coloracion mas clara de las
raices, asi como tamafio més reducido de la misma y una forma mas esférica y menos
cilindrica, mientras que temperaturas mas bajas producen una coloracién mas palida y
una mayor longitud de raices.

Poseen exigencias importantes de humedad, y en caso de sufrir sequia, la raiz adquiere
un aspecto menos cilindrico y se forma sobre el peciolo un reticulado fibroso que
deprecia la calidad de la raiz.

En cuanto a los suelos le conviene los profundos de textura ligera con un buen
contenido de arena y humedad. Los terrenos compactos y pesados originan raices con
fibrocidades endurecidos que la deprecian, menor peso y didmetro y longitud, siendo,
ademas estos suelos propician el desarrollo de podredumbre.

No resiste en el absoluto la acidez del terreno, aunque cabe decir que los suelos
excesivamente alcalinos tampoco son adecuados para esta hortaliza. Es considerada
sensible a la salinidad.

e Cosecha

La cosecha se efectla entre cuatro y cinco meses después de la siembra. Para el caso
especifico de las mini zanahorias el periodo no supera los tres meses y medio.

Generalmente el momento de la cosecha se escoge haciendo un muestreo de la
plantacion, para medir si ya la raiz tiene la madurez necesaria. En nuestro pais
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laborales de cosecha se realizan de manera manual debido a que las plantaciones son
pequefias, sin embargo, existen cosechadora mecanicas muy eficientes.

La mini zanahoria es un buen cultivo para incluir en la rotacién con lechuga y espinaca
para produccion orgénica. A diferencia de otros cultivos, las raices de la zanahoria
extraen los nutrientes de diferentes niveles del suelo y ademas hay una demanda para
el producto.

Figura 14. Calendario de Produccion

Calendario de produccion de mini vegetales
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Fuente:
http://www.umoar.edu.sv/biblio/agricultura/agricultura%200rg%C3%A1nica/manual%?20produccion%?20organica.p

df
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6.8.3 Proceso Productivo

De acuerdo a la investigacion realizada en el campo se observo que el proceso de
cultivo de mini zanahoria requiere de la experiencia de los agricultores, se determiné
ademas que la preparacion de la tierra no varia respecto a otros cultivos que en esa
region se cultivan.

Para el caso de la mini zanahoria se preparan tablones o alméacigos de 10 a 20 metros
de largo, por un metro de ancho, dejando 40 cm. entre tablones. Para poder ser
transplantadas hacia la cuerda de terreno, las plantitas deberan alcanzar una altura
minima de 15 a 20 cm. de alto, utlizando para cada cuerda de terreno
aproximadamente tres onzas de semilla.

Se describe cada una de las etapas del proceso de produccion:

6.8.3.1 Preparacion de la Tierra

Se efectlia en forma manual o mecanica, y consiste en barbechar o remover el terreno
a una profundidad de por lo menos 30 cm., con el auxilio de los instrumentos de
labranza mas comunes como el azaddn y machetes. Se utiliza ademas una picopada de
brosa la cual se echa y luego se revuelve; estas actividades se realizan de 15 a 20 dias
previos a la siembra.

6.8.3.2 Siembray Resiembra

Se efectla de 15 a 30 dias después que la tierra ha sido preparada; consiste en una
labor desarrollada por dos personas, una hace en el surco un rayado, o lineas trazadas
con un aparato de dos puntas simétricas, que sefialan el sitio donde se colocara la
plantita extraida del almacigo a una distancia aproximada de 15 cm. entre plantas y
entre surcos.

6.8.3.3 Fertilizacion

La fertilizacion, de acuerdo a lo indicado en el Manual Agricola Superb, se recomienda
gue a los 10 dias después de germinada la semilla o transplantada la plantita, se debe
aplicar por manzana 6 quintales de fertilizante formula compuesta, previo a ello y en el
proceso de preparaciéon de la tierra se debe aplicar abono organico, gallinaza de
preferencia, para complementarse con el abono quimico.

La gallinaza debe aplicarse cuando se esta removiendo la tierra con el azadén o tractor,
tratando que ésta quede debajo de la tierra junto a las matas y malezas, para que se
pudran.
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La aplicacion del abono quimico se hace abriendo una zanjita de 5 cm. de profundidad
a lo largo de las hileras, separado de la linea de planta 6 cm. distribuyendo media onza
de fertilizante por cada metro de hilera. Por cuerda de 25 varas se necesitan 40 libras,
por tablon de 20 cm. 2 libras y por surco de 30 cm. 1 libra.

La fertilizacion foliar se debe aplicar 30 dias después de germinada las plantas, y las
siguientes a intervalos de 15 dias utilizando 2 litros de Bayfolan o Ambush por manzana
en 50 galones de agua. Durante todo el proceso productivo se fumiga un total de siete u
ocho veces.

Los niveles de nutrientes necesarios para un buen desarrollo de la zanahoria, son los
siguientes:

e 125 kg/ha nitrogeno
e 55 kg/ha fosforo
e 200 kg/ha potasio

Es necesario que se prepare bien el suelo para mantener una buena estructura,
propiciar un buen drenaje y evitar la posibilidad de compactacion. Use abonos de origen
organico y programe siembras de abonos verdes para incorporar, asi obtendra buenas
cosechas.

Es importante proveer permanentemente una adecuada nutricion, porque el rendimiento
final de la zanahoria dependera del crecimiento sostenido. Lo primero que se debe
hacer es sacar una muestra de suelo y enviarla al laboratorio para su analisis. En base
al analisis, se puede calcular la cantidad de nutrientes que necesita un suelo en
particular. Este andlisis deberd incluir la prueba de fijacion de fésforo y de potasio. Si se
tienen dudas de cdmo interpretar los resultados del analisis, haga que el técnico del
laboratorio o un especialista se los explique.

En la produccién organica, es mas importante mantener la fertilidad al 6ptimo que
cuando se esta produciendo con produccién quimica. La razén es que muchos de los
fertilizantes organicos requieren mas tiempo que los quimicos para actuar. Por esta
razon, se necesita hacer las aplicaciones con anticipacion.

Un programa ideal para suelos acidos con déficit de fosforo podria ser, por ejemplo,
aplicar la roca fosférica. Luego, 15 dias después, aplicar la cal y esperar otros 15 dias
para aplicar el abono organico. Una semana después, puede sembrar. En este
documento, encontrara alternativas para hacer las aplicaciones si no se cuenta con este
margen de tiempo.
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6.8.4 Control de Plagas y Enfermedades

Existen diferentes plagas y enfermedades que afectan o atacan seriamente al cultivo de
la zanahoria, las cuales constituyen un grave problema.

Para esta actividad se aplica un pesticida conjuntamente con la preparacion de la tierra,
es recomendable el dithane o afalon u otros similares.

6.8.5 Limpias

Se efectlan dos limpias con azaddn y azadines, la primera limpia se realiza a los 30
dias después de nacidas las plantitas o cuando haya demasiado brote de malezas y
tenga unos 10 cm. de altura, la segunda limpia 30 dias después. Este tipo de limpias se
realizan debido a que los herbicidas funcionan en un 80% mientras que el 20% restante
se debe hacer manual.

6.8.6 Corte o Cosecha

Se realiza en cuanto las plantas llegan a un estado de madurez aceptable, la cual
constituye la operacion final de produccion.

El corte o cosecha se efectla a los 90 dias después de la siembra, dependiendo de la
variedad, se procede a descolarla para luego ser lavada y empacarla en arpias, cada
arpia tiene una capacidad de 35 libras, un equivalente a cinco docenas, todo depende
del tamafio ya que previo a su empaque se clasifica en primera y segunda clase.

6.8.7 Volumen de la Produccién

La produccion actual de hortalizas en el municipio de Patzin es muy importante no solo
para el Municipio en si para diversificar las cosechas en ese municipio.

En la actualidad el volumen de produccién de la mini zanahoria en el municipio de
Patzun de cero cultivos. En la implementacion del proyecto se pretende incrementar en
la produccion innovando, regando los cultivos con agua limpia en una extension de 150
cuerdas de tierra.

En las cuales la produccion optima que se desea obtener es de 50 a 60 qq por cuerda,

esto es un equivalente a 7500gg a 9000 qq por los 20 agricultores que agrupan a
ASUDEPA.

37



6.8.8 Rotacion de cultivos
Las rotaciones son esenciales para:

Reducir o eliminar enfermedades en el suelo.

Mantener o aumentar la fertilidad en el suelo.

Mejorar la estructura del suelo.

Ayudar en el control de malezas, insectos y nematodos.

Los rendimientos son mejores si usa un sistema de rotacién de cultivos que incluya un
abono verde, especificamente una leguminosa, y que tenga raices mas profundas que
la zanahoria. Puede hacer una siembra de lechuga, una de espinaca y una de cebollin,
después sembrar un abono verde como vigna, mocuna, cannavalia, vicia o cualquier
otra leguminosa que dé follaje profuso.

Estos abonos verdes abren el suelo mejorando la estructura y la aireacion para las
raices de las hortalizas y proporcionandole nitrégeno. El cultivo de abono verde debe
de incorporarse al momento de tener un 80 % de floracion.

Otras hortalizas que puede sembrar en rotacion son: ejotes, rdbano, pepino, suchini,
cilantro, repollo, apio, coliflor, brocoli, chipilin y solanaceas; siempre con el método
organico.

6.8.9 Seleccion y Preparacion del Suelo

Para la elaboracion de las camas, se debe hacer una seleccion muy cuidadosa del sitio,
el cual debe llenar algunos requisitos, tales como:

e Suelo con buena estructura y bien drenado con alto contenido de materia
organica.

e Textura franca, ubicado cerca de una fuente de agua de facil acceso

e Sin neméatodos dafinos (definir esto con un analisis).

e Si es posible, seleccione un terreno donde no se sembro cultivos con uso de
quimicos (fertilizantes o pesticidas), en los ultimos tres afios

Si el lote no esta en una pendiente (menos de 5%), puede preparar la tierra con tractor,
bueyes o manualmente, dependiendo del area. Roturar el suelo a una profundidad de
no menos de 30 cms. y mullirlo con 2 pasos de rastra o a mano. Si hay una pendiente,
debe preparar terrazas con curvas a nivel para reducir la erosién y para mejorar el uso
de la tierra.
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6.8.10 Siembra

La recomendacion en sembrar las mini zanahoria cada semana (dependiendo del
mercado), en camas de un metro de ancho efectivo con hileras distanciadas a 15-20
cms entre ellas (3-4 hileras por cama) y 70 a 90 semillas por metro de hilera. En época
seca, use cuatro hileras y en época lluviosa tres hileras. Siembre la semilla a una
profundidad de 0.5 a 1.0 cm (1/4 a 1/2 pulgadas). Después que las plantas tienen tres
hojas verdaderas, haga un raleo, dejando de 1.3 a 2.5 cm (1/2 a 1 pulgada) entre
plantas. El nimero de semillas por libra varia entre 175,000 y 600,000.

Riegue las camas antes de sembrar, manteniéndolas hUmedas para mejor germinacion.
Si no puede mantener la humedad uniforme o si el tipo de suelo forma costra, tape las
camas con gramineas secas. Cuando las plantas comienzan a nacer, saque la
graminea poco a poco. La temperatura 6ptima para la germinacion es de 7 a 20° C. La
semilla nace entre 6 a 14 dias.

Figura 15. Formacion de Camas
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Fuente:
http://www.umoar.edu.sv/biblio/agricultura/agricultura%200rg%C3%A1nica/manual%?20produccion%?20organica.p
df
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6.8.11 Riego

El riego es importante para el desarrollo de las plantas, pero no hay que aplicar
demasiada agua. Debe revisar el suelo cada dos dias para determinar cuando necesita
regar. La evision debe hacerse no sélo encima del suelo, sino que también adentro,
donde estan las raices.

Si el suelo forma una bola o cuando se aplasta forma una cinta, no necesita regar el
cultivo. Por lo general, se debe regar de dos a tres veces por semana si se usa el
sistema de camas descrito anteriormente. El tipo de riego que puede utilizar es de
aspersores o goteo.

El mas facil y practico es el de aspersores. Asegurese de que el tipo de aspersor que
usa no salpica suelo en las plantas o dafie las hojas de las plantas por la presion de las
gotas de agua, ya que esto afecta la calidad del producto.

e Sistema de Riego por Gravedad:

Se caracteriza por el manejo del agua en base a diferencias de cargas hidraulica y su
conveniente conduccién, sobre el nivel del terreno, a través de surcos (para cultivo en
hilera), melgas (para cultivos densos).

Este sistema se aplica en el 97% de area cultivada del pais, es conocida como el
método tradicional de riego.

Este método es recomendable en terrenos con pendientes suaves en la que no sea
preciso realizar trabajos de nivelacién del suelo, que son costosos y pueden afectar
negativamente la profundidad efectividad del suelo.

Es el método menos costoso en instalaciéon y mantenimiento, y una vez que el agua

llega a la parcela no existe costo en la aplicacion del agua. Su defecto es que requiere
aguas superiores al riego presuarizado.
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Figura 16. Sistema de Riego

Sector cultivado

Canal de

riego Agua fuera del

< —
® 4 sector cultivado

Agua fuera del area radicular ZONA RADICULAR

Ef,o/‘,)) i v(agua retenmida) v IOO

(agua—aphcada)

Fuente:
http://www.umoar.edu.sv/biblio/agricultura/agricultura%200rg%C3%A1lnica/manual%?20produccion%?20organica.p
df

6.9 Analisis de Mercado

En la actualidad existe una demanda por parte de los consumidores por alimentos
salubles al punto tal que el crecimiento anual es del 150% para su consumo; la
diversificacion de siembras de hortalizas ha ido de la mano con el consumo de las
mismas, por ello el cultivo de mini-zanahorias hasta ahora una hortaliza de alta
demanda y poco cultivo en la region de Patzun representa una opcion viable para los
agricultores de ASUEDEPA.

6.9.1 Investigacién de mercado

La asociacion de agricultores, vende sus cultivos a las empresas como Grupo CEIS,
Depton, Grupo SIESA, Alimentos SUMAR, quienes a su vez se encargan de trasladarlo
a los consumidores finales, sin embargo la asociacion ha querido incursionar con
productos de mayor calidad para obtener una mayor rentabilidad de sus cosechas.

41


http://www.umoar.edu.sv/biblio/agricultura/agricultura%20org%C3%A1nica/manual%20produccion%20organica.pdf
http://www.umoar.edu.sv/biblio/agricultura/agricultura%20org%C3%A1nica/manual%20produccion%20organica.pdf

Las empresas compradores representan el mercado al cual los agricultores por medio
de la asociacion quieren llegar y a su vez representan los potenciales clientes a los
cual se le vendera la mini zanahoria con altos estandares de calidad.

6.9.1.1 Clientes Potenciales:

El cultivo de mini zanahoria es inédito en la region de Patzun; el desarrollo del proyecto
para cultivo de mini zanahoria ha sido por parte de Grupo Ceis, quien ha brindado a los
agricultores que conforman la asociacion las herramientas (semillas, fertilizantes,
insecticidas y fungicidas) para la cosecha de la mini zanahoria, estableciendo los
precios para la compra de la mini zanahoria y ofreciendo una mejora a los precios con
la Certificacion de buenas practicas de manufactura de la asociacion.

Grupo Ceis, con el animo de invertir en la regién asi como de explorar la posibilidad de
convertir a ASUEDEPA como uno de sus principales proveedores de mini zanahoria
esta desarrollando un proyecto de cultivo de mini zanahoria que dard inicio a partir del
mes de noviembre y concluira con la cosecha dos meses después.

A su vez los agricultores de la asociacion se ha comprometido establecido que tienen
una capacidad de produccion de hasta 4,500 quintales de mini zanahoria. Sin embargo
para el proyecto piloto se ha establecido Unicamente la produccion de 50 quintales de
mini zanahoria.

Los precios ofrecidos por Grupo CEIS son:

Tabla 6. Precios de mini zanahoria en Grupo Ceis

Tipo de producto Precio ofrecido por libra
Grupo Ceis
Mini zanahoria Q3.00

Mini zanahoria con certificacion de | Q4.50

la empresa

Fuente: ASUDEPA

Otros potenciales clientes: Grupo Siesa es una empresa que iniciara la compra de la
mini zanahoria.
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e Como le llegara el producto:
Al igual que otras hortalizas se ha establecido que la mini zanahoria sera recogida en el
centro de acopia de la comunidad; sin embargo se prevé que para un mediano plazo la
construccion de un centro de acopio propio.
6.9.1.2 Andlisis de la competencia:
Aunque existen diversas asociaciones y agricultores independientes, ninguno ha
incursionado con el cultivo de mini zanahoria, en esta regién, su mayor competencia
esta en la region de Patzicia con el cultivo de zanahorias.
a) Sector industria tendencia demogréfica:
La asociacion de agricultores ha definido que su objetivo primordial a corto y mediano
plazo es de colocar sus cultivos en las principales empresas intermediarias de la region

y quienes representan ser los principales clientes.

En la siguiente tabla se puede observar a las principales empresas compradoras de
hortalizas de la region

Tabla 7. Compradoras de hortalizas de laregion de Patzin

Empresa Porcentaje de la compra
total de hortalizas
Grupo Siesa Arveja china y dulce
Detpon Suchinni
Alimentos Sumar Braécoli
Grupo Ceis Mini zanahoria
Mayapac Arverja china

Fuente: Municipio de Patzin
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6.9.1.3 Andlisis de clientes potenciales

Tabla 8. Clientes Potenciales para ASUDEPA

Empresa | Empresas | Asocia | Agricultores Quintales Afos | Disposicion
Potencial | alas que | ciones | conlos que | comprados de acomprar
vende con las trabajan alas trabaj nuevos
ASUDEPA que distintas aren cultivos
trabaja asociacione la
s* region
Grupo Si 3 60 27 quintales 10 No
Siesa
Alimentos Si 3 60 15 quintales 8 No
Sumar
Mayapac No 2 40 15 quintales 3 No
Grupo Si 1 20 * 0 Si
Ceis

Fuente: Datos obtenidos en investigacion de campo a través de ASUDEPA
* Cantidad de quintales comprados por cosecha exclusivamente a las asociaciones sin tomar en cuenta a agricultores
independientes
** Sin determinar, por ser de nuevo ingreso en la regién de Patzin

e Andlisis:

Como se observa en la tabla 9, las distintas empresas que han trabajado en la region
compran hortalizas bajo planificacion segun demanda los consumidores finales a los
que ellos se dirigen, por lo que la compra de mini zanahorias por parte de ellos sera
hasta que este cultivo este del todo implementado en la regién de Patzun, por lo que
Grupo Ceis es la Unica empresa que tiene interés exclusivo en la mini zanahoria, pero
presenta como desventaja la experiencia nula de trabajar con ellos; por lo que las
conclusiones de explotar aun mas la mini zanahoria en la regiéon dependera de la
prueba piloto que se efectuara en noviembre.

Una vez que sea superada la prueba piloto, y establecida la demanda de hortaliza de
parte de grupos Ceis se podra determinar las estrategias con las demas empresas para
la promocion de mini zanahoria

La viabilidad factibilidad y rentabilidad del cultivo de mini zanahoria seran establecidos
en el analisis financiero.
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6.9.2 Lineamientos practicos para una investigacion de mercado
6.9.2.1 Analisis de los clientes

a) Estudiar negocios similares

Tabla 9. Analisis de precios

Mayapac Alimentos Grupo Empresas | Consumidor
Sumar Siesa nacionales | final

Que Brocoli Arverja china | Brocoli Broécoli Broécoli
productos Arverja dulce | Arverja Arverja Arverja china
compra china china y | y dulce
mas dulce

Qué Q3.00 Q2.50 Q3.00 Q3.00
precio
paga por
1 Lb de
Arverja
China

Qué Q0.90 Q0.90
precio

paga por
una libra
de brocoli

Qué Q3.00 Q5.00
precio
paga por
1 libra
arverja
dulce

Qué Q3.00 Q10
precio
pagaria
por 1 libra
de
zanahoria

Fuente: ASUDEPA
e Andlisis:

Si se toma en cuenta el precio de otras hortalizas en la region, la mini zanahoria tiene la
ventaja por su margen de rentabilidad (ver analisis financiero) en un poco tiempo de
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cosecha (2 meses) contrastando fuertemente con la rentabilidad de otros productos
como el brocoli.

b) Hable con los clientes o con los clientes potenciales

Para la determinacion de las experiencias de parte de los clientes de ASUDEPA, que
son las empresas compradoras de hortalizas se realizo una encuesta a sus clientes
principales. La encuesta que se presento fue la siguiente:

Encuesta satisfaccion del cliente
ASUDEPA

1. ¢Los cultivos ofrecidos por ASUDEPA son entregado conforme a sus
requerimientos?

Si No

2. ¢ Recomendaria a ASUDEPA la Certificacion en buena practica de manufactura?

Si No

3. ¢ Estaria dispuesto a trabajar con ASUDEPA la explotacién de nuevos cultivos como
la mini zanahoria?

Si No

4. ¢Resulta ASUDEPA competitiva con sus precios comparados con la de otras
asociaciones?

Si No
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e Resultados:

Figura 17. Resultado de Encuesta

No. De Pregunta % de respuesta
SI NO
1 100% 0%
2 100% 0%
3 67% 33%
4 100% 0%

Fuente: Encuestados Clientes de ASUDEPA

Pregunta No. 1: Los clientes actuales de la asociacion de ASUDEPA se siente conforme
con el producto que estan ofreciendo.

Pregunta No. 2: Los clientes recomiendan a la asociacion a certificarse en las BPA para
obtener mejores beneficios.

Pregunta No. 3. El 67% de sus clientes si estarian dispuestos de trabajar con la mini
zanahoria, el 33% no trabaja este producto.

Pregunta No. 4: Para los clientes de la asociacion ASUDEPA creen que sus precios son
competitivos ante las demas asociaciones.

e Analisis:

Con respecto a la entrega de productos conforme a requerimientos, el 100% de las
empresas encuestadas estan conformes en lo relacionado al tiempo y lugar pactado
para la entrega.

Todas las empresas que compran a las asociaciones locales, tienden a pagar un 50%
mas por productos cultivados por una asociacién que este certificada con buenas
practicas de manufactura, por lo que es 100% recomienda certificarse, esto sin
embargo a criterio de la factibilidad y rentabilidad de cada asociacion.

Con respecto a exportar nuevos cultivos como la mini zanahoria 60% de los
encuestados no esta dispuesto, debido que sus cultivos han sido planificados e incluso
determinados por los consumidores destino, mientras tanto el 40% esta a la expectativa
de los resultados de la prueba piloto a realizar por Grupo Ceis.
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Con respecto a la competitividad de precios respecto a las demas asociaciones el 100%
esta de acuerdo debido a que las empresas manejan un limite de precios de compra.

c) Cuente clientes potenciales

Segun a las estimaciones realizadas en base a la anterior encuesta se cree que un 40%
de los compradores locales esta dispuesto a comprar la produccion de mini zanahoria
dependiendo de los resultados del proyecto piloto de Grupo Ceis, segun los agricultores
de ASUDEPA Grupo ceis esta dispuesta a comprar la produccion total de mini
zanahoria que oscila entre los 4,500 quintales, que es la capacidad maxima de
ASUDEPA de realizar por cosecha.

Se esperaria que conforme la producciéon de mini zanahoria vaya aumentando con
Grupo Ceis, otras empresas vayan interesandose en este producto, en un plazo de 1 a
2 afos; esto debido a que se tienen estimadas 1 a 2 cosechas anuales, y por lo tanto en
ese periodo de tiempo ya se contaria con la experiencia en el manejo de este cultivo y
un analisis fidedigno de rentabilidad.

d) Determine los tipos de clientes (segmentacién de mercado)

Tabla 10. Tipos de clientes

Potenciales Tipo de Producto que Estilo de Ubicacién
clientes organizacion compran compra
Grupo Ciesa Empresa Hortalizas Mayoreo Altiplano
Grupo Sumar Empresa Hortalizas Mayoreo Altiplano
Mayapac Empresa Hortalizas Mayoreo Altiplano
Empresas Empresa e Variado Mayoreoy | Altiplanoy
nacionales individual menudeo otras
regiones
Consumidor final Individual Variado Menudeo | Guatemala

Fuente: Cynthia Alonzo
e Andélisis:

La segmentacion del mercado esta clara y definida por un lado se encuentran las
empresas dedicadas a la comercializacion de hortalizas y por el otro el consumidor final,
gue son las personas que consumen el producto final.

A corto y mediano plazo las ventas de los cultivos de mini zanahoria se enfocaran a las

empresas por su disposicion inmediata a la compra por volumen y por el ofrecimiento
de ventajas como el otorgamiento de semillas, fertilizantes e insecticidas.
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Los consumidores finales son un mercado potencial a largo plazo porque requieren de
servicios con lo que no se cuentan como: empacadora, despacho en plaza, venta
minoritaria, etc.

A continuacion observamos como se encuentra en la actualidad para ASUDEPA la
segmentacion de mercados con los productos que ellos cultivan

Figura 18. Ventas por quintales
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SIESAR SUMAR Depton Ceis CF.

Fuente: ASUDEPA
*Ventas en quintales por cosechas de los distintos productos

6.9.2.2 Anadlisis de la industria en que compiten los productos y/o servicios
a. Determine la cantidad de participantes en laindustria

En la region de Patzun, departamento de Chimaltenango participan de la explotaciéon de
hortalizas cuatro empresas que actuan como intermediarias entre los agricultores y los
distintos puntos de venta al consumidor final.

Estas empresas compran las hortalizas a 3 asociaciones agremiadas y organizadas
conformadas por 20 agricultores, de los cuales ellos tiene la responsabilidad de la
cosecha de 5 a 6 cuerdas de terreno. Ademas existen mas o menos 200 agricultores
independientes no agremiados que venden sus productos a estas empresas.
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Si bien es cierto los duefios de los cultivos son bastantes, las opciones de compra se
limitan a 3 0 4 empresas que compran por mayoreo.

b. Conozca su competencia

La competencia directa y la mas cercana estd compuesta por un lado por las dos
asociaciones de la comunidad y por el otro lado por todos los agricultores
independientes a los cuales es dificil de monitorear y saber a ciencia cierta sus indices
de venta.

Por lo que los competidos mas cercanos estan representados por las dos asociaciones
del municipio de Patzdn.

Tabla 11. Analisis de la competencia

Asociaciones de | Asociacion A* Asociacion B*
agricultores de
Patzln
Tiene certificacion | Aflos de trabajar
de buena | en la comunidad
Fortalezas Manufactura

La asociaciéon no | No tienen mercado
Debilidades esta conformada | fijo de venta
por los mismos
agricultores

Los mejores | Generan
precios son | inestabilidad en
Amenazas para |pagados a ellos |los precios de las
ASUDEPA (50% mas) por | empresas al
tener  productos | reducir sus niveles
certificados de ganancia.

Fuente: Andlisis de la Region de Patzin
*Se evitard mencion de las asociaciones
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6.9.3 Estrategia y Plan de Mercado
9.9.3.1 Producto

La mayoria de los habitantes, especialmente los hombres, se dedican al cultivo de
verduras y granos basicos. Los granos béasicos como el frijol y maiz son para el
consumo familiar. Las verduras como la arveja china y dulce, brécoli, repollo, coliflor, col
de Bruselas, ejote, en su mayoria son exportadas a los Estados Unidos y parte a
Europa. El 40% de cultivo de arveja china, dulce y brocoli que se exporta a Estados
Unidos proviene del departamento de Chimaltenango, concretamente del municipio de
Patzun.

ASUDEPA tiene como principales productos de siembra:
e arverja china

arverja dulce

brocoli

zanahoria

ahora que se desea cultivar la mini zanahoria.

6.9.3.2 Precio

El precio es establecido por las empresas que les compran la produccion, de las cuales
ellos les dan las semillas a sembrar.

Los mejores precios que han conseguido para los productos son los siguientes:

Arverja china es de Q.3.00 la libra
Arverja dulce es de Q.3.00 la libra
Zanahoria es de Q.3.00 la libra
Brécoli de Q.0.90 la libra

Al momento de certificarse en las empresas el pago de la cosecha segun el producto
aumenta un 50%, por que este producto tiene mejor calidad que la siembra normal del
agricultor, se busca con los agricultores la certificacion de la Asociacion para lograr
tener el mejoramiento de precio en la cual son los siguientes:

El precio es de arverja china es de Q.4.50 la libra
El precio de arverja dulce es de Q.4.50 la libra

El precio de zanahoria es de Q.4.50 la libra

El precio de brocoli de Q.1.40 la libra.
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6.9.3.3 Plaza
Actualmente, la produccion agricola es apoyada por empresas como: PROVESA,
MAYA PAC, GRUPO SIESA, ALIMENTOS SUMAR, GRUPO CEIS, Cooperativa 4
Pinos, AGRO ALTO, OPCION, AGIL y otros, los mismos apoyan a través de: compra de
la produccién, centro de acopio, proveeduria de insumos agricolas.
ASUDEPA actualmente esté trabajando con

e Grupo Siesa

e Alimentos SUMAR
¢ El nuevo producto (mini-zanahoria) lo estaran trabajando con Grupo CEIS.

6.9.3.4 Promocién

No se tiene ninguna promocién en el producto que los agricultores cultivan.

Se recomienda una certificacion y con ella iniciar con promocion dentro del
departamento de Chimaltenango y realizar visitas a empresas que se desean ingresar
con muestras del producto.

Tabla 12. Estrategiade las 4 P

Arverja China Q. 3/1Ib Grupo Siesa No tienen
Arverja Dulce Q. 3/1Ib Grupo Siesa No tienen
Brocoli Q.0.9/Ib |Alimentos SUMAR | No tienen
Zanahoria Q. 3/Ib Grupo CEIS No tienen
Mini Zanahoria Q. 3/lb Grupo CEIS No tienen

Fuente: ASUDEPA
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6.10 Planificacién Financiera

6.10.1 Riesgos

Tabla 13. Costos de producciéon de mini zanahoria

Costo de Produccion

Descripcion Monto
arrendamiento de terreno Q 300.00
Preparacién de terreno Q 300.00
desinfectante de Nematicida Q 70.00
Siembra de Pilones Q 700.00
60gq de Organico Q 330.00
Fertilizante quimico lera
aplicacion Q 500.00
Fertilizante quimico 2da aplicacion | Q  250.00
insecticidas Exsalt Q 260.00
Quees sobres Q 40.00
1 sobre de Procleim Q 260.00
Tiobit 0 azufre Q 40.00
Pegamento o adherente Q 40.00
Foliares Q 185.00
Mano de Obra Q 300.00
Limpia de Plantacién Q 200.00
Agua para el riego Q 150.00
Jornales para regar el agua a la
cosecha Q 300.00
Fumigacion Q 150.00
Jornales para el corte Q 600.00
Transporte de campo a centro de
acopio Q 200.00
Quema de maleza Q 250.00
Total Q 5,425.00

Fuente: ASUDEPA
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Tabla 14. Costos de Terreno y Mano de Obra

Costo de Terreno y Mano de Obra
Descripcion Monto
arrendamiento de terreno Q 300.00
Preparacion de terreno Q 300.00
Mano de Obra Q 300.00
Limpia de Plantacién Q 200.00
Agua para el riego Q 150.00
Jornales para regar el agua a la
cosecha Q 300.00
Fumigacion Q 150.00
Jornales para el corte Q 600.00
Transporte de campo a centro de
acopio Q 200.00
Quema de maleza Q 250.00
Total Q 2,750.00
Fuente: ASUDEPA
e Andlisis de Riesgo
Venta

30qq

3000 Ib

Precio por Ib Q 3.00

Venta 3000x 3 = Q 9,000.00

9000 - 5425
Ganancias = Q 3,575.00

se obtiene a los dos
meses

Si se toman los riesgos que se pueden tener podemos tener la siguiente informacion:
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Precio por libra con 15%

menos
Precio por

Ib Q 2.55

Venta: 3000 x 2.5 = Q 7,650.00
Ganancia 7650 - 5425 = Q 2,225.00

Costos de produccion aumenten un 15%
C.P 6,238.75

Ganancia 9000 -6238.75= Q 2,761.25

Produccién con unareducciéon 15%
25.5 Qq
2550 Ib

Venta 2550x3= Q 7,650.00
7650 - 5425
Ganancia = Q 2,225.00

DIFERENCIA DE GANANCIAS

Diferencias al tener 15% menos en precio
Perdida Q 1,350.00

Diferencia al tener un aumento en costos de
15%
Pérdida Q 813.75

Diferencia al tener una produccion de 15%

menos
Pérdida Q 1,350.00
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Tabla 15. Resumen Anélisis de Riesgo

Pérdida
los gastos de mano de obra 'y

No tienen contrato: Q 2,725.00 |terreno

Si bajan el precio un 15% Q 1,350.00 |de la estimada

Si aumentan los costos un 15% | Q  813.75 |de la estimada

Si su produccién se reduce un

15% Q 1,350.00 |de la estimada

Se pierde la cosecha Q 5,425.00 |Gastos totales

Fuente: Cynthia Alonzo

*Los datos tomados fueron el promedio de siembra que se puede tener en una cuerda el maximo de produccion por cuerda es de

50qq es decir de 5000 Ibs.

Se desea invertir en equipos y materia prima para la primera cosecha por lo cual
tenemos los siguientes datos:

Tabla 16. Costos de Inversion

Costos de Inversion
Descripcion Monto ASUDEPA CON MP ASUDEPA SIN MP | DEPRECIACION  (INTERESES

Sistema de Riego por goteo Q 2,860.00 | Q 429,000.00 | Q 429,000.00 85,800.00 10%
Letrinas Q 3,000.00 | Q 60,000.00 | Q 60,000.00 12,000.00 10%
Depositos de basura Q 700.00 | Q 14,000.00 | Q 14,000.00 2,800.00 10%
Equipo Q 500.00 | Q 10,000.00 | Q 10,000.00 2,000.00 10%
MP de la Primera Cosecha Q 2,675.00 401,250.00

Total Q 9,735.00 | Q 914,250.00 | Q 513,000.00 Q 102,600.00 91,425.00

Fuente: Cynthia Alonzo

Se tomaron las ventas que se tiene con dos panoramas diferentes, el panorama que se
tiene actualmente y un panorama al momento de tener sistema de riego se puede
incrementar al afio una producciéon mas al afio y al tener la certificacién el incremento
de Q.1.50 por libra en la venta de mini zanahorias en la cual tenemos los siguientes

datos:
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Tabla 17. Ventas

Ventas

Sistema sin Riego [Con Sistema de Riego
Producion por cuerda (lbs) 3000 3000
Venta por Libra Q 3.00 | Q 4.50
Cuerdas por ASUDEPA 150 150
Venta por ASUDEPA Q 1,350,000.00 Q 2,025,000.00
Producciones al afio 2 3
Ventas por ailo Q 2,700,000.00 Q 6,075,000.00
ISR Q 135,000.00 Q 303,750.00
Ventas Sin ISR Q 2,565,000.00 Q 5,771,250.00

Fuente: Cynthia Alonzo

6.10.2 Estado de Resultados

En el estado de resultado se presenta las pérdidas o ganancias que se tienen en el
negocio en donde se divide los rubros de las ventas, los costos de venta, gastos
financieros, gastos operativos para obtener la pérdida o utilidad neta que se tiene al
afio y asi conjuntamente ver si hay utilidad cual serian las utilidades que se tienen por
agricultor mensualmente.

Se tomaron tres panoramas para ver en cual se tiene una mayor utilidad y realizar el
flujo efectivo de la opcidon mas factible.

e La primera opcion es el estado actual de los agricultores.

e El segundo panorama es la opcion de un financiamiento de equipo de riego y
otros equipos sin contar materia prima.

e El tercero es con financiamiento de equipo adicionando la materia prima con el
fin de ahorrar un 10% en la materia.

En la cual se presentan en la siguiente tabla:
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Tabla 18. Estado de Resultados

ASUDEPA

ESTADO DE RESULTADOS DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

VENTA

COSTO DE VENTA
COSTO DE PRODUCCION
MATERIA PRIMA
MANO DE OBRA
OTROS GASTOS PRODUCCION
Energia electrica

Gastos indirectos de fabricacion
Depreciacion de equipo

COSTO DE VENTA
FLETE
SEGURO

UTILIDAD BRUTA

GASTOS OPERATIVOS
UTILIDAD EN OPERACION

GASTOS FINANCIEROS
Intereses Gastos

UTILIDAD ANTES DE ISR

ISR

UTILIDAD NETA

UTILIDAD POR EMPRESARIO MES

Expresado en quetzales

Fuentes: Cynthia Alonzo

Las premisas en el Estado de Resultados son las siguientes:

7

8

9

10

Se considero en la materia prima los gastos necesarios para la produccion por

cuerda y asi obtener costos anuales de materia.

Se considero en las ventas el aumento de precio al momento de certificarse y
una siembra mas al afio al tener el sistema de riego.

Aumentaron gastos al momento de considerar el sistema de riego, tales como
energia eléctrica, depreciacién de equipo, intereses.

Para lograr realizar el nuevo sistema que se plantea es necesario el pago de
administrador-contador y un ingeniero técnico en la cual se obtienen gastos
operativos y pago de seguro de cosecha del 10% de la venta en las ultimas dos

opciones.
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METODO SIN RIEGO METODO CON RIEGO __ |METODO CON RIEGO Y MP
POR CUERDA POR ASUDEPA POR CUERDA POR ASUDEPA POR ASUDEPA
18,000.00 |  2,700,000.00 | 40,500.00 | 6,075,000.00 6,075,000.00
11,030.00 | 1,654,500.00 | 17,878.33 | 2,684,350.00 2,557,225.00
10,450.00 | 1,567,500.00 | 17,008.33 | 2,451,250.00 2,324,125.00
5,650.00 847,500.00 | 8,475.00 | 1,271,250.00 1,144,125.00
4,200.00 630,000.00 | 6,300.00 |  945000.00 945,000.00
600.00 90,000.00 900.00 | 135,000.00 135,000.00
1,33333 | 100,000.00 100,000.00
228.00 | 102,600.00 102,600.00
580.00 87,000.00 870.00 | 130,500.00 130,500.00
400.00 60,000.00 600.00 90,000.00 90,000.00
180.00 27,000.00 270.00 40,500.00 40,500.00
6,970.00 __ 1,045500.00 _ 22,621.67 _ 3,390,650.00 3,517,775.00
39% 39% 56% 56%
144,840.00 144,840.00
1,045,500.00 | 22,621.67 | 3,245,810.00 3,372,935.00
48,578.60 86,575.02
1,045,500.00 3,197,231.40 3,286,359.98
900.00 13500000 | 2,025.00 |  303,750.00 303,750.00
910,500.00 2,893,481.40 2,982,609.98
| 3,793.75 | 12,056.17 12,427.54
3.18 1.03




11 Se obtuvo mejor resultados en el financiamiento con materia prima con una
utilidad neta de Q2,982,609.98 anuales. Y la utilidad por agricultor seria de
Q12,427.54 mensuales es decir un aumento de 328% a lo que se tiene
actualmente.

6.10.3 Flujo de Efectivo:

El flujo de efectivo es necesario realizar para ver como sera el comportamiento del
primer afio y saber si se tiente un flujo de efectivo al iniciar el negocio. Se realizo para la
mejor opcion que tuvimos en el estado de resultado y estos son los datos obtenidos:

Tabla 19. Flujo de Efectivo

FLUJO DE CAJA
Al 31 de diciembre 2012
DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO

Saldo inicial 901,250.00 | 687,159.17 473,068.33 | 258,977.50 44,886.67 | 881,103.97 | 667,013.14 | 452,922.30 | 238,831.47 24,740.64 | 1,255,957.94 | 1,041,867.11 | 827,776.28 | 613,685.44 399,594.61
INGRESOS Q1,414,250.00 | Q - Q - Q - Q - Q 1,525,000.00 | Q - Q - Q - Q - Q2,025,000.00 | Q - Q - Q - Q Q2,025,000.00
Prestamos Q_914,250.00

Ingresos de venta 1,525,000.00 2,025,000.00 2,025,000.00
Anticipo de produccion 500,000.00 -

total ingresos 1,414,250.00 901,250.00 | 687,159.17 473,068.33 | 258,977.50 1,569,886.67 | 881,103.97 | 667,013.14 | 452,922.30 | 238,831.47 2,049,740.64 | 1,255,957.94 | 1,041,867.11 | 827,776.28 | 613,685.44 2,424,594.61
EGRESOS 513,000.00 214,090.83 | 214,090.83 214,090.83 | 214,090.83 688,782.70 | 214,090.83 [ 214,090.83 | 214,090.83 | 214,090.83 793,782.70 214,090.83 214,090.83 | 214,090.83 | 214,090.83 793,782.70
Materia prima 100,312.50 [ 100,312.50 100,312.50 | 100,312.50 100,312.50 | 100,312.50 | 100,312.50 | 100,312.50 | 100,312.50 100,312.50 100,312.50 100,312.50 | 100,312.50 | 100,312.50 100,312.50
Mano de obra 78,750.00 78,750.00 78,750.00 78,750.00 78,750.00 78,750.00 78,750.00 78,750.00 78,750.00 78,750.00 78,750.00 78,750.00 | 78,750.00 | 78,750.00 78,750.00
Equipo Q 513,000.00

Otros gastos 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33 35,028.33
Abono a prestamo e interes 78,441.86 78,441.86 78,441.86
ISR 76,250.00 - - - - 101,250.00 101,250.00
Pago de Dividendos 320,000.00 400,000.00 400,000.00
Saldo final 901,250.00 687,159.17 | 473,068.33 258,977.50 44,886.67 881,103.97 | 667,013.14 | 452,922.30 | 238,831.47 24,740.64 1,255,957.94 | 1,041,867.11 827,776.28 | 613,685.44 | 399,594.61 1,630,811.91

Fuente: Cynthia Alonzo
Las premisas para el flujo de efectivo son las siguientes:

e Se debe obtener crédito de 120 dias de la materia prima.
e Obtener anticipo de Q500,000.00 en la primera cosecha.

¢ Durante un afio se recomienda realizar los pagos a los agricultores de Q4,000.00
para obtener flujo de efectivo en lo que respecta a los siguientes afios.

e Se calculo los préstamos y los intereses de forma trimestral con un pago lineal.

e El flujo que se obtiene en el primer afio se considera aceptable y va mejorando
rapidamente.
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7. Discusion de Resultados

Actualmente ASUDEPA no cuenta con un sistema de riego, equipos y Servicios
basicos para los agricultores, requisitos que son necesarios para una
certificacion de BPA. También con los recursos financieros para la asesoria
técnica y llevar el control de sus siembras anuales.

En base a los resultados obtenidos en el plan de negocios se puedo observar
gue se tiene una mejora en las ganancias de la Asociacibn ASUDEPA con los
cambios sugeridos, pero es necesario invertir Q513,000.00 en sistema de riego,
agregar letrinas, botes de basura, comprar accesorios que sean necesarios para
la siembra y cosecha de hortalizas. Todo esto facilitara la realizacion de la
aprobacion en la certificacion de BPA, esta se puede obtener de dos formas
certificAndose por medio de AGEXPORT en la cual se debe de invertir en el
asesoramiento y pagar las auditorias y examenes para aprobar la certificacién, o
la que se recomienda que es a través de las empresas que le compran a la
asociacion, el asesoramiento y la certificacion es gratis, esto servira para
incrementar Q. 1.50 por libra en la venta de mini zanahoria, asi mismo que en las
demas siembra.

Con la opcién de incrementar un sistema de riego, obtener un control en las
cosechas asesoradas por un ingeniero agronomo y obteniendo el financiamiento
del nuevo sistema, equipo varios y de la primera cosecha con materia prima se
obtiene una utilidad neta de Q2,982,609.98 anuales. Y la utilidad por agricultor
seria de Q12,427.54 mensuales es decir un aumento de 328% a lo que se tiene
actualmente.

Pero se recomienda que para tener un flujo efectivo ideal los agricultores
necesitan que el primer afio solo deben tener un sueldo de sus ganancias
mensuales por Q4,000.00 por agricultor y se vaya mejorando anualmente para
reinvertir con propio capital.

Es necesario obtener un financiamiento de Q914,250.00 para lograr obtener
mejores resultados. Y es necesario que tengan un contador que lleve sus
finanzas y ver los posibles riesgos que se tengan al momento de volver a
reinvertir.
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8. Conclusion

e Se elabord un plan de negocios para determinar la viabilidad de la siembra de
mini zanahoria, concluyendo que debido a la naturaleza del sector, y la puesta en
practica de BPA (Buenas Practicas de Agricultura), resulta sumamente rentable
para los agricultores de ASUDEPA.

e Se estableci6 que la demanda de la siembra de minizanahoria resulta
beneficioso para ASUDEPA, debido a que es una hortaliza que se puede
explotar muy bien en la regién, con grandes posibilidades de comercializacion al
ser el anico ofertante en la region.

e Al realizar el andlisis FODA se determin6 que ASUDEPA posee de una
estructura organizativa y carece de una delimitacion de responsabilidad y
ejecucion de las mismas, resultando en una desorganizacién en la toma de
decisiones.

e Con el andlisis financiero se determin6é que ASUDEPA, en la actualidad recibe
un pago menor por sus cosechas a los costos para cultivar sus productos,
teniendo pérdidas.

e Durante las evaluaciones de campo, se observo que las practicas de siembra y
cosecha carecen de sustento técnico, limitandose a un trabajo empirico y
rudimentario.

e Se determiné que con una certificacion de buenas practicas de manufactura
logrard incrementar los precios de las hortalizas que ASUDEPA cultiva y los
mismos agricultores pueden llevar un mejor control en sus cultivos para obtener
la rentabilidad.
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9. Recomendaciones

¢ Invertir en mejorar en equipo, técnicas de siembra y cosecha, sistema de riego,
es por ello que deberia realizar un préstamo, para lograr financiarse.

e Certificarse con las empresas con las que actualmente trabaja, ya que la
asesoria y las evaluaciones son completamente gratis y puede ayudar a
mejorar los precios de ventas de los mismos productos.

e Realizar su primera cosecha con sus propias materias primas a fin de reducir
por lo menos un 10% los costos de los mismos, de lo contrario solo se debe de
lograr un préstamo financiero de solo los equipos e implementos para que
puedan certificarse.

e Manejar una estructura organizacional en la cual se deben de seguir
correctamente.

¢ Invertir en una asesoria técnica de un perito agrobnomo o ingeniero agronomo.

e Contratar un administrador, contador que lleve el control de las finanzas de la
asociacion.

e Reinvertir por lo menos a los 4 afios para mantener el equipo en buenas
condiciones.
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BISTEMAS DE INSFECCION Y CERTIFICACION DE IMPORTACIONES
Y EXPORTACIONES DE ALIMENTOS {5ta edicién}

DIRECTRICES PARA LA ELABQRAC!@N DE ACUERDOS
SOBRE SISTEMAS DE INSPECCION Y CERTIFICACION DE
IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES DE ALIMENTOS

CACIGL 341999
SECCION | — AMBITO DE APLICACION

1. Este documento cmﬁmrye una quia practica para los goblemos que deseen

suscrbir e e [} muitialemi&c respedio de los sisternas
de inspeccidn y cerfificacion de ( ¥ de afi Duches
acverdos pueden ser insh incul en foma de " dos

con aregla a la Conwnudn de Viena sobre & Derecho de los Tratados, o pueden ser

iales, tales como de

SECCION 2 ~ DEFINKIONES

Auditorfa: examen sistemdtico y funcionalmente mdependiente que tiene por
objeto determinar si las actividades y sus efectos se ajustan a los objetivos
previstos.

Certificacidn: procedmients por ei cual fos orgamsmes encargados de fa
cestificacién official yics izan por esarito o
de un modo equivelente que los ali olos de control de los alimentos
cumplen con 106 raquisitos. La cerlificacion de los slimentos puede basarse, segin
sea e caso, en una serie de actividades de inspeccidn, que pueden inciuir fa
inspeccion continua y directa, la ion de los sish de tia de calidad v
el de los product:

Sistema de certiffcactn: son 106 sistemas de certificacidn oficiales y oficiaimente
reconocidos.

1a idad de ¥ de inspeccion y certificacion de
alcanzar los mismos objetivos.?

i & delcs Ji icios o de 10s si de control de
los aumemcs tas materias primas, su elaborackn y distibucidn, incluidos fos

t Cominién del Codex Almentarivss Princpics para la fspessida ¥ Cartifcadin de fos importaciones ¥
Exporticiones de Abmentos (CACKGL 20-19953

* Comiitn od Codex Almertarss: Directrioss para s Fommubantn. Apicacon Evduecin y Acmditaotn de
Sstemas sty Cerbibeaion de Imp ¥ de Mimentos (CACIGL 26-1997).

PARA LA EL ON DE BOBRE DE INSPECCH!
¥ CERTIFICACION DE IMPORTACIONER ¥ EXPORYA CIONES DE ALIMENTOS {CAC/GL 34-1999)

ensayos durante I8 elaboracion y ensayo del producto terminado, con e fin de
verificar que los productos se gjustan a 108 requisitos. '

i de soa los de inspeccion oficiales y
reconocidos.
Slstemas oficiales de Insp on y i de certificacion: son los
i ados por un facultad

pam ejercer una funcién de reglamentacion o de ejecucion o ambes.’

Siatemas de ¥ de certificacion
4 son los i i izados o

dos por un " b tal comp '

Requlsitos: criterios establecidos por fes autoridades competentes en relacién con
el comercio de productos alimenticios, que regulan la proteccion de la salud
piblica, la p ion de los i y las i para las practi
comerciales leales.'

SECCION 3 ~ FINALIDAD DE LOS ACUERDOS

2. Los palses® pueden ibi s respecto de los s de inspeccidn ¥
cerlificacion de las imp i rtaci de ali a efectos de:
8} proporcionar un medio mejcr de i que 1os prod:
fan con los requisitos del pafs de
b) efiminar la dup!ucac:én de admdades y utilizar los recursos colechivos con
eficacia y eficiencia mayores;
¢}  proporci un i para el intercambio cooperslivo  de
4 i ia g i6n con el fin de contribuir 8 asegurar y
ia idad con (0§ red
3. Los de equival no s¢ en general como eondcidn para
¢l comercio, sino como medo de el i de los requisites del pals

importador, con el minimo posible de obsﬁuculos al comercio. Por ejemplo, dichos

acuerdos podrfan contribuir & disminuir el nimerc de confrdles fisicos o de

muestreos para comprobar fa observacion de las normas en @ pais importador o
evitar nuevas ceffificaciones adicionales en el pals de origen.

2 Ados efectos de estas dreciices, “pals” comp (3 itaGones regorales de i 2 Serica 8

o que e grupo de palses b transferdo competenins regpects de los sitemas de inipaceidn y ertifcaddn

de amportacones ¥ sprationss de dimentos o b megocisadn de acuerdos de exquivitlenca con ofros

pakes
*Vase 1 Secddn | - Ambito de spicaitn Aumue eta drecti se refiere 3 “pafens” y “saordor’. en musdhcs
e - " oo

cavos s

BISTEMAS DE (RSPECCHON Y CERTFICACION DE IMPORTACIONES
¥ EXPORTACIONES DE ALIMENTOS {ts edicidn)

SECOON 4 - TIPOS DE AUERDOS Y SU ALCANCE

4, Las presenles directices Senen por obielo regular tanlo acuerdos bilaterales
como multileterales. Tales acuerdos pom&n regular ef comercio en una © ambas
i entre {081

5. Segn lo acordado por las partes, un acuerdo de equivalendia que regule los
sistemas de cortrol v cemﬁmén puede referirse a cusiouier aspecto de la
i idad « dro regs te de los ali Tales dos podran
limifarse a determinados sedores del comercio o a productcs especliicos, y se
podrén concertar cuando se haya establecido la equivalencia con respecto a todos o
a algunos de jos requisitos.

6. Los acuerdss de equivalencia podrdn incluir disposiciones respecto de los
ceflificados u olras fomas de cetfificacion para  delerminados productes
comerciglizados o podran establecer que se prescinda de jos cerlificados y olros
tfipos de certificacion ®

SECCION 5§ — CONSIDERACIONES ANTES DE ENTRAR EN NEGOCIACIONES
BILATERALES O MULTILATERALES

T,Bpals.“v“ analiza y ina si las medidas ack
i fos isitas del pals Importader. Sin emb
declsién que se adopte debe basarse en criferios objetivos,

por el pais

8. En general, se necesitan considerables recursos m eiahomr acuerdos. Es
posible, pues, que los paises exporfads tabl:

dades para las ftas que Hevan a la Yorrm!acla\ de tales acuerdos en
o de los limitadk disponibles para realizar las evaluaciones
Tales prioridades no & con Jos derechos y obligaci

de ia Organizacion Mundial def Comercio (OMC).

9. Tal vez los paises d&seen constderar algunas © todas las cuestiones que se
detailan a conti al
8) sideberia © no priofidad a inad de
debido a los rlesgos que comportan para la salud piblica;
by siexisteonom mommﬁemmmﬁmmme

pacto del p que serdn objeto del
aeuerdo, ¥ si un acuerdo entre los dos palses{aulitana e! comercio;
¢} si ¢ pais exportador parece tener 7 ¥ para

rrantener un sistema de contrdl apropiado,

*Vane o pér. 45 en CACIGL 26-1997.
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d} silos promsmos dei pals exportador tienen o no una bsja indidencia de no
dei pais
e incorp a ef Codigo de Eica del Codex en o

Int s neral

g) sieipals
& y

f) sl como resuliado del scuerdo se consenvarfa Una cantidad importante de
reclrsos.

10. Un pais que ertre en to de un do de i
deberia estar dispuesto a faciiter ias acimdades de evaluacién yvemicacxm antesy
después de la tusidn del ey 6

1. Los paises que todavia no estén fistos para subscribir acuerdes de equivalendia
podrén tal vez p der & la elab i junt: detales acuerdos. Entre otras cosas,
el i jo de infi ion, la itacio ia

¥ j peracion técnica, el
de infr yia de si de contrd de los alimentcs
pueden senr de base pare fa p i #on de H pais
rtador deberd i la jench de brindar asistencia lécnica a los paises
emortadors en desarrdio a fin de establecer sistemas para que los alimentos
fos isitos del pals importador y para faciitar la elaboraddn
de acuerdos de equivalencia,

SECCION 6 — INICACION DE NEGOCIACIONES CON MRAS AUN ACUERDO DE
EQUIVALENCIA

42. B! pals que inicia jach pare estip un de equival
deberd identificar;

a} el lipode acuerdo de equivalencia propuesto;

b} el producto o productcs objeto del acuerdo;

©) laautoridad o tentes para cada producta; y

d) el dmbito de los requisitos que habran de considerarse en el acuerdo (por

ejemplq salud publica e inocuvidad, sistemas de garantla de la calidad,
tado, fraude al idor, etc.}.

43. Un pals que reciba una propuesta de este tipo deberd responder en fiempo
oportunc.

14. En el caso do que et ptor de tal prop tenga dif des para 3
positiy te, debera prop una 3 flando sus mofivos y
formular i d perti para facifitar fa futura elaboracion de
acuerdos de equivalencia.

\itase CATIGL 26- 1997 para tas direcirices scbre tales acthidades & by
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SISTEMAS OE INSPECCION ¥ CERTIFICACION DE IMPORTACIONES
Y EXPORTACIONES DE ALIMENTOY (612 sdicién)

15. Ambas partes deberan veiificar que se dspone de competencia juridica para
iar y para ibir dichio

SECAON 7 ~ PROCESO CONSULTIVO PARA LOS ACUERDOS DE EQUIVALENCIA

16. Como primer paso del proceso consullivo, el pals importader debera poner a
disposicion de la parte inferesada los textos de las medidas de control pertinentes
aue haya tomado, & identificer 1os objetivis de las Respecto de las medid:
de i idad de los al tos, el pafs importador deberd identlficar el riesgo o
riesgos para la salud publica 2 que se refiere cada medida. Cuando se sepa que
existen determinados fiesgos para la salud pablica, lales como agentes patégenos
de origen al 10, que estan p en ¢ pals xtadar y no en e pals
importador, se deberan identificar dichos fiesgos y las medidas de control
correspondientes.

17. B pals ep dor deberd proporcis i ion que que sy
propio sistema de control de k i d aicanza los objelivos y/o ef nivel de
proteceion del pals importador, segdn se requiera:

- Los dos de equivalendi pecto de las (sanilarias) de
control de i idad de los allmentos se estipul: 0 de que el pals
importador determina que las medidas de contrd del pals exportador, aun
cuando difieran de [as del pals impariadeor, logran ef nivel de praeccion de
salud pibiica apropiado para e pals importador.

~  Los acuerdos de equwalonaa relativos g olros requisitos pestinentes para
fos afimentos se pués de que ef pals imporiador determina que
fas medidas de cmtrol det pals exportador, aun cuando difieran de fas del
pais importador, fogran los objetivos de éste 1itimo.

18.La én de fos dos de equivalencia se facilita cuando ambos palses
aplican las naemas, recomendaciones y direclices del Codex.

19, Para faciitar el proceso consultive, se debera intercambiar, segin proceda,
informacion relativa a:
8} mamo legistativo, incliides fos textos de toda le ¥eg§adén pertinente que
fur Idicopamia h te de los
sistemas de contral objeto del acuerdo:’
by programas ¥ actividades de coatrol, incluidos los textos de todas 1as medidas
perti del pais exp que sean objeto det acuerdo, asi como oiros

? Vémee phrrs. 2033 de CACYGL 261997,

PARA LA ELA DE BOBRE DE N
¥ ION DE (NP ¥ EXPORTY) DE ALIMENTOS {CACIGL 34-1358)

e estén relacionados con los p ¥ las aciividades de
contral;?
¢} ciilerios y medidk ives a las decisiones:?
dj  instalaci equipo, porte iR Ci asl como ient
basicoy calidad del agua;'™
& ios, incluida ia infk idn sobre la yio acreditacién de
iaboratorios, y pruebas de gue aplican técnicas de garantia de ia celidad
aceptadas internacionalmente; '’
f) detalles de los sistemas que ef pais expodador aplica pars asegurar una
inspeccién '* comp y cualificada la cerlifcacion
y auterizacion det personal de inspeccion; y el numero y distribucion de
inspectores;
gy detglles de los procedimientos que L] pa[s ex:pmador ep!sca para Ja
wprobacion de los si los o
O ja h dez y a evitar flictos de interés del personal de
inspeccion; ™
h) detalles de la estructura y funcionamientc de todo sistema de alerta rapide
el pafs exporiader.
20. Los palses tal vez deseen preparar dr cy pam i a
i i Nonad ¥ e i fas dife ias entre los
respectivos sistemns de controf.

denmicar un proceso para

21, Los palses importac y exportadores
i j fas diferencias en cuanto &

22 Los rep del pafs imp deb tener la op idad de estar

fisfechos de que los de control del pafs exportador funcionan

segin se ha descrito. Ello podréd diante la fuacidn y verificacion

piadas de (05 p cpese‘ iben en la Seccién 9 y ¢ Anexo

cmaspmdenwe de las Diechicos pera la Formulacid icackn, Evaluacion y

itacién de los Sis de in y Cerfificacidn de Imporiseiones y

Exportaciores de Afmerntos.

23. Los partici en ¢ acuerdo deb stabll pr para:

* véanse pirs. 24-29 de CAC/GL 26-1997

? yikaree phors. 3037 de CATIGL 26-1997.

= véamse pirs. 3890 de CACHGL 26-1997.

Y arse phva 4142 de CACHL 261997,

T dase pi 43 de CACHL 25-1997.

P Véame plevs 47y 5257 do CAC/GL 26-1997.

SISTEMAS DE NGPECCION ¥ CERTIFICACION DE IMPORTACIONES
¥ EXPORTACIONES DE ALIMENTOS {612 edizibn}

a}  examinary P P
de Ja Jusion de un o de equi
b) resclver cuslquier problema identificado durante e examen y la

que la equivalencia subsista d

comprobacién
24. Se debera elaborar un p ievd de ion de p que incluya
disposiciones para que e} pais importador vuelva a inar los p & fin de

cerciorarse de que e pafs ha subsanado sus definiciones.

25. Los p en el dl y decidir 5i el acuerdo de
equwalenae debe includr o no di ici pafa el uso, ademdés de certificades ©
en [ugar de fos mismos, de una lista de establecimientos de los que se haya
d trado que len con las de contral equivalentes del pals
orfador. El pais imp puede ulilizar esa lista de establecimientos para
mglarscbrelas que s¢ importen. B pals expotador serd resp ble de
proporcionar Ia lista al pals importador y de i o P . El pais
impovtador mantiene @ derecho de rechazar las impoaciones de un
y de con el pals exportadot la remocion de un

stabl it de Ia lista proposci do ks motives p

26, Los particip en ef deberan rtar los pi i para ef
intercambio de informacién en caso de si de ia relacionade con el
contrel de los alimentos.

27. Los partici en el do deberéin rtar 105 p i que
habrén de aplcarse cuando se observe que ias remesas de a!lmentos no se ajustan
a las disposiciones del acuerdo de equivalencia.

28. Los i) e el o conceriar fos procedimientos para e
termmauén det acuendo, cuando una de 1as partes no esté safisfecha respecto del
i de las i del mismo.

7

29. A efectos de mejorar Ia confianza det pdbin:o enel acuerdo respelando, alavez,

Ia p pacidn legitima par ef i de la i o, fas
storid petentes de palses etos deb i al pablico —
fuidos los dores, la indust yctras psnesmtemsadas ‘la opcttunuiad

de p sus observaci e gl propiado,

propuesto del acuerdo,™®

" \isuse rincipios y Diractrices del Codex para of de e Siadones de
enMaterta de Contnd di fos Abmentos (CACHGL 191995}
© Vitase of phav, 58 de CACIGL 26-1597,
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SECCION 8 -~ ESTUDIOS EXPERIMENTALES

36, Antes de tar un las autcrdack tentes def pals imp
y del pals exportador podran acordar que se realice un estudio sxperimental o de
pruebn.

31. El pm,ecto de acuerdo ¥ protocolo del estucﬁo pitote podra inciuir, aungue no

delos
a) Descripidny peﬂodo de apilcawén dei programa de pfueba
b} F ¥y : les de fas uber les y privad:

T S que
€} tos para fa cemﬁmacm
d) H’ocedirrdentcs yfrwuencm de 3as au(ﬁtorlas

e ipcidn de ta cap a

SECXION 9 — ELABORACION DEL ACUERDGO

32. La ink ion que deberd Incluirse en un do, cugndo P se
detalla en of Apéndice A

SECCION 10 - APLICACION DEL ACUERDO

33. Todos los gobiemos signafarios deberdn publicar ja noficia def acueruo o el
texto mismo del acuerdo. B texto del deberd a disposi del
piblico de cada pals en el idioma o idiomas oficiales de cada pafs.

34. Una vez que el acuerdo entre en vigor, cada Una de las partes debend nolificar
oo prontitud a la olra parfe o partes cualquier medida nueva o revisada pertinente
&) acuerdo,


http:nV~p3Y.i3
http:acuerdo.15
http:deber.in
http:alimentos.14

PARA LA EL OF SOBRE UE INSPE
¥ CERTIFICACIIN OE IMPORTACIONES Y EXFORTA CIONES OF ALIMENTOS (CACIGL 34.1999)

DE MBPES Y [+:3
Y EXPORTACIONES DEAUIEH’I‘OS Bta edicién}

APENDICE A

CONTENIDO DE LOS ACUERDOS DE EQUIVALENCIA
Lainfmne_dénmesedetallaa i ion debera inciuirse en los rdos de

" 4
¥

segun

{a} muia Nomtxe me se dé al acuerdo, que puede vanar, segun las

¥ de 10s si

&) Fa;m Nambre de los mrtes del acuerdo bifateral omu iilateral.

{) ¥ o: Breve declaracitn de Ia finalidad especifica del acuerdo.

(dy Ambito de aplicacion: Identificacion de lus productos y medidas que son
objeto del acuerde. Deberdn sefislarse las excepciones cuando sea
necesario.

{e) Defini de los ulilizades en el acuerdo, segim
sen necesario. Deberdn utilizarse siempre que sea posible las definiclones
formuladas en los documentos de fa OMC y del Codex.

) Obiigaci D s pleta ge as obligaci y
responsabilidades especiiicas de cada uno de los participantes.

(g Aumddados compatontes: Nombre de cada una de tas suaridades

de la aplicacidn def acuerdo,

{n) Dy 16n de eq Declaracion de los sistemas o partes de
los sisternas de contrd que la parte o partes importadoras en el acuérdo
consideren equivalentes.

i} D para ha y verifficacion: Desaifpcion de los

métodos utilizades para verficar ia d con fas dsp del
do, inclusc los p i de auditorla ylo disposiciones para que

fos parficipantes ulilicen los senvicios de U
fuidas las i P de paises e no son signalarios del

o iido ofict 5 fos planes

para fa verificacidn constante.
() Criterfo para Ia certilicacién: Cuando los cemﬁcados formen patte de los
rdos para satisfacer los requisitos, las tes de los
palses exportadores e importadores deberan utiizar una fista de criterios, por
para iner si el p cumple con las normas del pais
importador.
{k} Recoglda de mpesyas: Un listado de referencias y procedmientos de
mueskeo que el pals importador o exportador ulilizasé para fines de ensayo
yio cerificatin.

68

[0] Merodologla nnalm:a y de otro tpo: Lista de los méledos, o
1 que las autoridades competentes paiticipantes
uuhzaran para delermmar la conformidad de los productos objeto det
acuerdo.

(m) Pre Procedimientos v dil
puestaenvigcry f
{m de wclon y P Lusla de ios hpos de
ocnoelmentos eompamdos tacién de bic de
ion que i a ia caiidadeinocuxdaddeip‘cdudo

o productos objeto del acusrdo,
{0} Yi-aasmcfa: Dsmpcim de los tipos de informadiin que deberfn
Incluidas, aunque no exclusivamente, las
Jeyes y nommas revisadas, v los resultados de los analisis yias inspecciones.

para fa

{p) Noifi: Descrip de las situaci ydelesp imi que
habrdn de aplicarse cuando se informe sobre carnb:os de lmpor!ancia que
afecten a fa i idad de los p en fas
que haya un riesgo identificado de efeaos gaves sobre la salud pdblica

fes con los praductos comes y medidas adoptadas para
resalver tales sttuaciones,

@ de fas: Descripcion de 105 procec It

comité mixto yu dtros mecanismos que los paricipantes deberdn emplear
para solucwnar cmtrtwemas con arregio al acuerdo Diches procedimientos
y no o fimfar los detech i de las partes
en e marco de los Acuerdos de 8 Omamzamdn Mundial del Comercio
{OMC).
{r} Funclonarics de enfacer Por cada aultoridad competente que tome parke,
deberd determinarse por lo menos un funcionario de enlace, indi

ituk go, direccion nimeroc de telé namero de facsimil, y direccicn de
coren electronico, (No s incluir el nombre del individuo en
particular).

{s) Entrada en vigor: Fecha en que las ici det en

viger.

() Revisi6n, modificaci6n y rescision: Modelidades para la revisidn,
madificacion y rescision del acuerdo,

{u} Firmas: Firmnas, carges y bres de los ionasios que rep
cada una de las autoridades competentes que participan en el acuerde, y
fecha o fechas de Ja firma.
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