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“ PROPUESTA DE COMERCIALIZAR FRIJOL ROJO A TRAVES DE LA RESERVA
ESTRATEGICA EN OLANCHO, COSECHA 2015-2016.”

AUTORA
MIRIAN ELIZABETH FIGUEROA VARELA

RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto denominado una propuesta de Comercializacion de Frijol Rojo
Nacional a través de la Reserva Estratégica en Olancho en la cosecha 2015-2016,con el fin de
aportar informacion relevante acerca de la compra del frijol Rojo en el campo e instalaciones del
IHMA, identificar las principales limitantes que obstaculizan la compra del mismo y, en forma
especifica, presentar una propuesta de compra promisorias que puedan ser sometidas, en una

fase posterior a estudios de investigacion de mercados.

Este documento trata los siguientes temas: limitantes comerciales, Demanda,
Canales de Comercializacion, los cuales seran descriptos y nos mostraran su situacion
actual,, también aspectos relacionados de como la produccion de frijol nacional, ha reducido
su cosecha en los ultimos periodos y las situaciones en que el gobierno ha tenido que importar
frijol rojo nacional de otros paises para poder abastecer el mercado nacional. .

La propuesta de comercializacion de frijol rojo, tiene como fin ayudar al pequefio y
mediano productor de frijol rojo nacional del Departamento de Olancho y brindar asesoria
técnica en controles de calidad del grano para ser mas competitivos en el mercado. Una vez
analizados los factores que intervienen en la comercializacion del frijol y el impacto en la

produccién del grano en el mercado nacional.

Palabras claves. Instituto hondurefio de mercadeo agricola, canales de
comercializacion, Reserva Estratégica, Propuesta de comercializacion seguridad.
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SUMMARY

This Project called The Development of a proposed National Red Bean Marketing
through the centralization of the Strategic Reserve in Olancho in 2015-2016 harvest, in order
to provide relevant information about marketing of beans in the field, identify the main
obstacles to the marketing thereof and, specifically, submit a proposal promising market that

can be submitted at a later stage to market research studies.

This document covers the following topics: commercial constraints, Demand,
Marketing Channels, Installed Capacity, which will be described and we show their current
situation. well as related aspects of national bean production , reduced harvest in recent
periods and situations where the government has had to import national red beans from other
countries to supply the domestic market.

The proposed sale of red bean, aims to help small and medium producers of national
red bean and provide technical advice on grain quality controls to be more competitive in the
market. After analyzing the factors involved in the marketing of beans and el impact in grain
production in the domestic market. Seguridad advantage that she be given to the producer of

national red bean harvest to be paid at a price like and time required are then identified.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

El presente capitulo muestra los diferentes procedimientos que conforman el
planteamiento de la investigacion “ UNA PROPUESTA DE COMERCIALIZACION DE
FRIJOL ROJO ATRAVES DELA RESERVA ESTRATEGICA EN OLANCHO EN LA
COSECHA 2015-2016",con el proposito de identificar por medio de la investigacion, los
objetivos, problematica encontrada, justificaciones y finalmente se dara respuesta o solucién a

la problematica planteada, describiendo los pasos a seguir en el procedimiento para lograrlo.

1.1INTRODUCCION

A nivel mundial el frijol comin es conocido como dicotiledéneas y fructifican en
vainas por las diferentes especies y géneros de granos secos de la familia de leguminosas
(entre estas habas, lentejas, frijoles, garbanzos y otros), por lo que en muchos casos es dificil
estimar datos reales sobre la produccion mundial de este rubro, asi como establecer
tendencias sobre los precios del mismo(SAG, Revista mensual de frijol rojo nacional en el
afo 2012, 2012)

Los principales productores de frijol son: India, Brasil, Estados Unidos, México y
China, siendo estos mismos paises los principales consumidores a nivel mundial. En cuanto a
la comercializacion del producto, entre los principales exportadores figuran: China, Estados
Unidos, Canada, Argentina quienes producen diferentes variedades de frijoles.(Nicaragua,
2011)

Los paises Centroamericanos, se diferencian en cuanto al tipo de frijol que se
comercializa. Nicaragua, Honduras y El Salvador producen y consumen frijol rojo, mientras
que Guatemala y Costa Rica, cosecha y consumen mayoritariamente frijoles negros. A pesar
de la importancia del frijol en Centroamérica, la produccion de este rubro se caracteriza por
tener niveles de rendimiento y productividad bajos, sobre todo en Nicaragua. (Nicaragua,
2011)



Dado lo anterior la produccion nacional no logra cubrir la demanda interna del
producto debido a los cambios climaticos e incidencias de plagas, que se presentan en el pais,
siendo los departamentos de Yoro, El Paraiso, Danli, Olancho los de mayor produccion del
frijol Nacional, por lo que se presenta la situacion de escases del grano, el gobierno enfrenta la
necesidad de cubrir la demanda que existe del vital grano en el mercado nacional por lo que
debe ser cubierta con importaciones, siendo los principales paises de origen: Estados Unidos,

China, Nicaragua, Guatemala, Etiopia.(Nicaragua, 2011)

Por lo tanto el departamento de Olancho ha experimentado en los Gltimos afios un
fuerte impacto negativo en la produccion de frijol, debido a las constantes lluvias y sequias
que se han presentado en el pais, esto debido al fendmeno del nifio que afectado directamente
la produccion agricola, lo que genera una produccion bajay una demanda alta. La produccion
de Frijol se caracteriza por ser una actividad de pequefios y medianos productores y ser una
fuente de empleo en diferentes municipios del departamento como ser: Juticalpa, San

Francisco de la Paz, La Unién, El Rosario, Catacamas.(Valladares, 2014).

Debido a estas exigencias que existen en el mercado nacional y en la canasta basica del
pueblo no puede faltar este vital grano, por lo que nos vemos en la necesidad de abastecer el
mercado mediante la Reserva Estratégica atraves del IHMA, y para eso es necesario comprar
las cosechas de Frijol Rojo Nacional a los pequefios y medianos productores de
Departamento de Olancho para asi poder abastecer el mercado en tiempo de crisis, sequias

,escases, a precios accesibles para la poblacion.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Actualmente los agricultores de Olancho, han tenido problemas para comercializar el
grano, siendo la Unica fuente de empleo del productor de tierra adentro. Una de las
desventajas es el aumento de la competencia a los productos elaborados nacionalmente;
debido a que los precios de los productos importados son inferiores y generalmente de mayor
calidad que los producidos en el pais. Por lo tanto, debe iniciarse un proceso de cambio que
permita a estos agricultores ser mas competitivos y agresivos al momento de comercializar su
produccion.(Valladares.J., 2014)



Actualmente los agricultores de departamento de Olancho, conocen que la mejor
manera de obtener un buen precio por su producto es producir Yy comercializar
unificadamente para obtener asi una mayor capacidad de negociacion, disminucion de los
costos de transporte y comercializacion, lo que generara rentabilidad para cada productor y a
la organizacion a la que pertenecen.(Mendoza, 2014)

El mercado Nacional del Frijol, es comercializado a granel, con baja calidad ya que
se presenta sucio y dafiado, por lo que su precio y su calidad son malos. Para ser
competitivos se debe ofrecer calidad porque es la Unica manera de competir con las
diferentes marcas ya establecidas en el mercado nacional e internacional.(Moncada, 2014)

Estudios anteriores con paquetes tecnoldgicos en las organizaciones campesinas han
demostrado excelente resultados en la produccion de frijol en cosecha de primera,
obteniéndose rendimientos de 26quintales por manzana(gg/mz)con el paquete tecnoldgico
para las variedades de frijol, en comparacion al promedio de 10gg/mz obtenido por los
agricultores anteriores, al implementar el paquete tecnoldgico se obtuvo una Tasa Interna de
Retorno de 44..31% y una relacion Beneficio- Costo de 1.7 ajustados a una inflacion de18%
lo que hace al proyecto econémicamente factible(Martinez, 2014)

Con los cambios climaticos que se presentan a nivel centroamericano la produccion
del Frijol refleja un bajo nivel de rendimiento de cosecha de frijol lo que genera pérdidas.
La falta de asesoria técnica a los productores da como resultado frijol de calidad no deseada.
Los insumos son parte fundamental para determinar que nuestra produccién sea aceptable y

retnan la calidad deseada.(Valladares, 2014)

El productor de tierra adentro de Olancho, de lo que percibe en su produccion de
Frijol estima vender el 80% de su produccion y dejar el 20% para su consumo humano, lo
cual representa una reflejo claro de que el productor en un determinado tiempo tendra que

adquirir el grano a precios mas altos.(Valladares, 2014)

El precio es determinante en la produccion del frijol Nacional ya que el factor que determina
si estara buena la cosecha para el siguiente periodo, la comercializacién por medio de

intermediarios que son los que centran sus centros de acopio en las diferentes aldeas y caserios



de Olancho siendo estos los que controlan el precio del mercado a su conveniencia (Carcamo,
2014).

A nivel nacional existe informacion de mercado sobre precios de frijol publicado por el
Sistema de Informacién de Mercados de Productos Agricolas de Honduras (SIMPAH), sin
embargo no se encuentra informacién sobre precios de granos en las diferentes aldeas, caserios
de Olancho.(SAG).

La investigacion esta orientada a demostrar la viabilidad de la comercializacién de frijol
rojo nacional y asi poder ser mas eficaz el proceso de compra de Frijol Rojo Nacional a los

productores de Olancho, en la cosecha 2015-2016.

1.3DEFINICION DEL PROBLEMA

Debido a la problematica que existe en la compra-venta de frijol rojo nacional a los
pequefios y medianos productores del Departamento de Olancho, refleja que en la actualidad
no se tienen identificados a los productores pequefios y medianos de frijol rojo nacional , ni
existe un canal de comercializacion que le brinde seguridad de vender su produccion al
gobierno como también un precio justo que sea de acuerdo a los gastos que incurre el

productor a la hora de sembrar frijol rojo nacional.

Al realizar una investigaciobn mediante encuestas y entrevistas personales se podra
constatar los nombres de los productores que existen en el Departamento de Olancho como
también se observara cuales son los canales de comercializacidon que actualmente existen
con los productores pequefios y medianos como también los precios que oscilan en tierra

adentro y el mercado de frijol rojo nacional ya que existe una variacion de precios.



Considerando la demanda nacional y regional del frijol rojo nacional que existe en
nuestro pais de este vital grano por ser parte de la canasta basica del hondurefio, es necesario
la creacién de una propuesta de comercializacion de frijol que permita brindar seguridad y
confianza al productor en su cosecha antes y después de la siembra de frijol rojo nacional y
asi mismo brindar un precio justo y adecuado dependiendo de los insumos y mano de obra

que utilizara en su cosecha.

1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

En la actualidad, la, globalizacion de los mercados es una realidad que debe
enfrentarse, apartando soluciones eficaces e inmediatamente a las grandes desventajas que
ofrece a los pequefios y medianos agricultores. Se cultivan 250,000 manzanas de frijol
nacional en el pais, de las cuales solo se cosecha un 65% de frijol, considerando que la mayor
parte de este porcentaje se cultiva en el departamento de Olancho ya que sus cultivos son en
laderas y su produccion no es afectada con las fuertes lluvias que se presentan en el
pais(Valladares.J., 2014)

El departamento de Olancho, se ha caracterizado por ser el departamento con mayor
produccion de Frijol en el pais, en los Gltimos afios su produccién a disminuido por las
constantes lluvias y sequias lo que ha generado una alza en su precio y demanda en el
grano(Segura.J., 2014)

La compra del frijol esta dirigida principalmente por los intermediarios ya que son
estos los que recogen el grano en los lugares de cosecha y les brindan ayuda econémica y de
insumos agricolas durante el transcurso del afio y una pequefia parte es la que el gobierno
recopila para almacenar y poder abastecer el mercado cuando hay escases del grano en el
pais.(Sandoval, 2014).

En este documento se demostrara cuales seran las medidas a considerar para poder
adquirir la mayor produccion de frijol rojo nacional del Departamento de Olancho asi como
también se brindara confianza y motivacién al productor de frijol rojo nacional lo que

vendra a generar mas produccion de este vital grano en el mercado nacional.



Una de las medidas es mejorar la cadena nacional del grano de los productores de
Olancho a través de la Reserva Estratégica, brindandoles asesoria técnica, capacitaciones de
control de calidad del grano, precio, insumos, seguros por dafios en la produccion y
comercializdndolo en tiempo y forma el frijol rojo nacional(Segura.J., 2014)

1.3.2FORMULACION DEL PROBLEMA

Para que el gobierno de Honduras, resuelva invertir en el proyecto es necesario,
plantearse la interrogante siguiente, que contribuira a elegir la decision mas acertada a sus

intereses.

¢Cual es la propuesta ideal para comercializar el frijol rojo nacional a través de la

Reserva Estratégica a los productores ubicados en Olancho en el periodo 2015-2016?

1.3.3PREGUNTAS DE INVESTIGACION

Una vez definido el enunciado y la formulacion del problema, se presentan las

preguntas de la investigacion.

1.- (Cuales son los limitantes que existen en la comercializacion de frijol?
2.- ¢Cual es la demanda anual que existe en el mercado?
3. ¢Cuales son los canales de comercializacion que existen actualmente?

4. ;Qué capacidad instalada existe en los productores de Olancho?

1.40BJETIVO DEL PROYECTO

1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar una propuesta de comercializacion del frijol rojo a través de la Reserva

Estratégica a los productores de Olancho en la cosecha 2015-2016.



1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.- Identificar las limitantes de comercializacién del frijol en Olancho.

2.-Determinar la demanda de la produccion de frijol rojo nacional en Olancho

3.- Desarrollar canales de comercializacion

4.- Establecer capacidad instalada en Olancho

1.5 JUSTIFICACION

El cultivo del frijol rojo nacional representa una de las actividades mas importantes del
pais y la misma tiene un impacto en muchos aspectos de la vida econdémica, politica y social
en la mayoria de los departamentos del pais, por lo que necesario analizar los factores que
pueden inferir en la comercializacion del frijol rojo nacional para ser tomados en cuenta en el

aprovechamiento de la misma. (BCH, 2013)

En el Departamento de Olancho sus tierras son muy fértiles por lo que sus suelos son
muy aptos para la agricultura, en los municipios de Juticalpa, La Unién, San Francisco de la
Paz, Catacamas, son los lugares que mas se adaptan las condiciones apropiadas para la
produccioén de frijol rojo nacional entre otros municipios que también su mayor fuente de

ingreso es el cultivo del frijol rojo nacional, pero en menor cantidad su produccion.

La creacion de comercializar el frijol rojo nacional puede, entre otras cosas:

1. Mejor utilizacion de los suelos y laderas.
2. Capacitacion e intercambio de conocimiento.
3.-Genera confianza de produccion de granos.

4. Es fuente de empleo.



La informacién que se obtenga servird como material de apoyo para futuros estudios
de propuestas de comercializacion de frijol rojo nacional como los factores que se
consideraron para el desarrollo de la misma, ademas se contribuird a ampliar el conocimiento

que actualmente existe en Honduras sobre la comercializacion de frijol rojo nacional.

1.5.1RELEVANACIA SOCIAL

Actualmente los productores de frijol rojo, manifiestan un descontento al realizar sus
cosechas debido a que no existe un precio seguro de comercializacion de su grano, tiempo de
entrega de su grano. .La propuesta de comercializacion de frijol reflejara que los
productores, estaran motivados con la garantia en su produccion y que su cosecha esta segura
en el mercado, lo que vendra a reflejar mas produccion, esperando generar ganancias a los
productores de frijol Rojo Nacional y una demanda alta para abastecer el mercado
nacional(SAG, 2014)

1.5.2 VALOR TEORICO

Con la metodologia a seguir la cadena de valor, vendra a ser un factor importante en la
produccién de Frijol Rojo Nacional a nivel nacional como en el departamento de Olancho, ya
que generara garantia de precios, entrega de insumos, seguros contra dafios, asesoria técnica,
capacitaciones, comercializacion de su produccion lo cual sera con ayuda del gobierno. Que

tiene como fin ayudar al pequefio y mediano productor de frijol rojo nacional.(SAG, 2014)

1.5.3 CONVENIENCIAS

Brindar capacitaciones y asesoramiento técnico sobre el control de calidad del grano
por parte del personal técnico de la SAG(Secretaria de Agricultura y Ganaderia) que brindan
este servicio sera fuente de gran ayuda tanto para el productor como para su produccion del
frijol rojo nacional , ya que lo que se perciba de su cosecha sera de calidad y en el tiempo

estipulado y con un precio justo.(Carcamo, 2014)



Al motivar al productor, con un precio justo y la entrega de insumos y confianza en su
cosecha se percibiran mayor produccion de frijol rojo nacional en el pais y se podra adquirir
esta produccion en tiempo y forma y se almacenar para poder abastecer el mercado nacional
en tiempos de escases del frijol rojo nacional en el mercado.

CAPITULO Il MARCO TEORICO

El presente capitulo expone el analisis de la situacion actual, macro, micro y analisis
regional y las metodologias con que se desarrollara y seran fuentes de respuesta que
respaldaran esta tesis. Al realizar la investigacion se comprobara los factores que limitan al
productor a venderle su produccién de frijol rojo al personal del IHMA, siendo estos el
capital de trabajo, los insumos, y el transporte para poder transportar su produccion al
mercado.(Olancho P. d., 2015)

Los intermediarios se apoyan de estas limitantes que tienen los productores de frijol
rojo nacional para brindarles su ayuda econémicas, para cubrir necesidades personales de
los productores, los comprometen a que su produccion de frijol sea saldada con la cosecha ,
lo que limita al productor vender a otra personas su produccion porque Yya la tienen
comprometida.(Olancho P. d., 2015)

El personal del IHMA, tendrd& que competir con los intermediarios para poder
comprarle a los productores de frijol rojo nacional ya que al enfrentar estas limitantes ,
siendo su mayor apoyo para poder comprar frijol rojo la bascula digital calibrada y el precio
que siempre es mejor que el que tienen establecido los intermediarios en el municipio caserio
(Avilez.E., 2014)

Es por esto que se pretende realizar una investigacion mediante la encuesta y la
entrevista a los productores de frijol rojo para identificar estas limitantes y ver de qué manera
se pueden mejorar esta situacion y brindar mejor apoyo al pequefio y mediano productor de
frijol , es por eso que surge la propuesta de comercializacion de frijol rojo a través de la
Reserva Estratégica en la cosecha 2015-2016(Agricola, 2014)



2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1.1 ANALISIS DE MACRO ENTORNO

El frijol pertenece a las leguminosas de grano, la especie mas importante para el
consumo humano. Se cultiva practicamente en todo el mundo, en 129 paises de los cinco
continentes, se reporta la produccion de frijol. América Latina es la zona de mayor produccion
y consumo, se estima que mas del 45% de la produccion de frijol proviene la economia
campesina.(FAO, 2013)

Los estudios arqueoldgicos indican que el frijol comin (Phaseolusvulgaris), es
originario del continente americano. Se han encontrado evidencias, con antigiiedad de 5000 a
8000 anfos, en algunas regiones de México, Estados Unidos y Per(. Existe un acuerdo relativo
que indica a México como su lugar de origen, que también Hay evidencias que sefialan que en
toda Mesoamérica se sembraban los cultivos de frijol, maiz, calabaza y aji, que constituyeron
la principal fuente alimenticia de las culturas que habitaron esta region, desde hace mas de
8.000 arios .Se dice que al principio del siglo XVI, fueron los espafioles quienes llevaron a
Europa las primeras semillas de frijol. Afios después los portugueses lo difunden en varios
paises africanos.(FAQ, 2013)

Con respecto al valor nutritivo, el frijol es considerado como una de las principales
fuentes de proteina, especialmente para aquellas poblaciones de bajos recursos y dentro de los

productos basicos en la seguridad alimentaria de las areas rurales y de bajos recursos.

El frijol, segin la (FAO, 2013) se produce en 129 paises. La produccién mundial
entre 1961 y 2007 ha estado en promedio en 15millones de toneladas. En el 2008 se
produjeron 20.935.000, con un rendimiento promedio mundial de 730 kilos por hectarea.
Entre los paises mas productores se destacan en orden de importancia, expresados en
porcentaje de produccién mundial, India 19%, Brasil 17%, Myanmar 12%, Estados Unidos
6% y México 6. %.



Por lo tanto los paises con mayor produccion de frijol , contribuyen con el 66% del
total producido. Colombia solo representa el 0.8% de la produccion mundial. En cuanto a
rendimientos el de mayor productividad es Canada con 2.12, Estados Unidos con 2.0 y Chile
con 1.85 toneladas por hectarea. El rendimiento de Colombia est4d en 1.1 toneladas por
hectarea. En general el mayor consumo per capita se da en paises con bajo ingreso per capita.
Los de mayor consumo son: Nicaragua, Cuba, Brasil, Uganda y Salvador. En Colombia el
consumo es de En el mundo predomina el cultivo de plantas de tipo arbustivo, cuyos granos

son las que mas se comercializan a nivel mundial.(FAO, 2013)
A nivel mundial se comercializaron 2.8 millones de toneladas. Los mayores

exportadores son: China, Myanmar, Canada y estados Unidos. Los mayores importadores de
frijol son: India, que es a la vez el mayor productor, Japén, Estados Unidos, Argeliay Malasia

Cuadro. 2 CONSUMO MUNDIAL DE FRIJOL (1,000 T)

e ——
: Afos
PAIS 2000 2001 2002 2003 2004
Brazil 2.864 2.823 2.872 3.127 3.002
India 2.050 2.067 2.403 2.358 2.897
Mexico 1.099 1.060 1.150 1.203 1.228
Nigeria 1.110 1.124 1.123 1.152 1.184
EE.UU. 990 951 990 960 603
| Uganda 400 502 518 489 522
Myanmar 284 278 280 410 448
Tanzania 258 268 270 279 292
Res/ Mundo 6.529 6.447 6.964 6.645 6.540
TOTAL 15.584 15.521 16.571 16.602 16.717

Fuente:(FAO, 2013)

En cuanto a consumo se refiere, el frijol se ha convertido en un componente basico de
la dieta de mas de 300 millones de personas, la mayoria de esos Habitantes de los
denominados paises en desarrollo, con un consumo globalaparente de 16.7 millones de
toneladas (Cuadro N° 2).

Aunque el frijol es parte de la dieta alimenticia de mas de 170 paises, a escala mundial

elconsumo muestra la alta concentracion de consumo que tienen los habitantes de los paises .



En efecto, los primeros cinco consumidores. Brasil, India, México, Nigeria, Estados Unidos,
Uganda, Myanmar y Tanzania. Absorben el 60.88% del consumo mundial del grano. Sin
embargo, Unicamente una parte logra cubrir con su produccién sus requerimientos y
necesidades para abastecer su demanda por lo que se ven en la obligacién de importar el

frijol de otros paises para poder abastecer el mercado nacional.(FAO, 2013).

2.1.2 ANALISIS MICRO

Entre 2008 y 2010 se desarroll6 una experiencia exitosa de comercializacion colectiva
con mas de 832socios de la Asociaciéon de Productores Agropecuarios del Norte de Olancho
(ASOPRANO). Estos productores pasaron de comercializar individualmente a comercializar
exitosamente en bloques y actualmente entregan cantidades que oscilan entre 7,000 y15,000

quintales frijol al Programa Mundial de Alimentos (PMA) cada afio.

El proceso incluyo la organizacion empresarial, el equipamiento basico para
acondicionar los granos y la promocion de tecnologias agricolas y el desarrollo y mejora
continua de estrategias de acopio y comercializacién. Y los controles de calidad en el frijol
rojo nacional en Olancho esto con la ayuda de técnicos de la SAG Y DICTA, para asi poder

cumplir con los rangos de calidad establecidos por el PMA.

Fue a través del Proyecto “Fortalecimiento a la Produccién, Transformacion y
Comercializacion de Frijol en el Norte de Olancho” financiado por Red SICTA, que esta
organizacion inicio su experiencia y crearon las condiciones que le abri6 las puertas para ser
beneficiaria del Programa de Compras para el Progreso (P4P por sus siglas en Inglés) del
PMA que ademas del apoyo con insumos daba la oportunidad de comercializar en blogue los
excedentes de produccion de los socios de ASOPRANO, pero obligaba a que se incorporaran

nuevos socios para cumplir con los volimenes. (DICTA, comercializacion de frijol, 2012)

El esquema de crecimiento de la organizacion que brinda la oportunidad de

incrementar los ingresos de sus socios promedio de su comercializacion colectiva.



Tras la ejecucion del Proyecto “Fortalecimiento a la Produccion, Transformacion, y
Comercializacion de Frijol en el Norte de Olancho” RED SICTA, se comprob6 que la
comercializacion en bloques de gran impacto para mejorar los ingresos de los productores y
que es viable replicarla en otros rubros de granos de Honduras si se cumplen algunas
premisas como el hecho que exista una organizacion de productores organizada con vision
empresarial, vinculos establecidos con algunos mercados, condiciones basicas para el
acondicionamiento de los granos acopiados como el contar con equipos como zarandas,
bodega, basculas, medidores de humedad, muestreadores entre los mas importante y de

manera inicial.(DICTA, comercializacion de frijol, 2012)

Pero sin una buena propuesta de compra con los agricultores, los procesos de compra
son lentos y se corren el riesgo de no contar con el producto a vender en las fechas
programadas Yy en las cantidades estimadas de compra del frijol rojo y con localidad del frijol

establecida por la institucion que esta realizando la compra del grano.(PMA, 2013)

Siendo que en el proceso, ASOPRANO ha crecido en nimero de socios de 336 socios
iniciales a mas de 1,200 en la actualidad. Estos nuevos socios no lograron apropiarse de los
procesos y tecnologias que se promovieron en el marco del proyecto financiado por Red
SICTA en vista de la limitada asistencia técnica por lo que ahora se hace necesario replicar y
escalar con ese modelo a un nimero mayor de socios, para que mejoren sus ingresos a través

de las oportunidades que logra la empresa.(DICTA, comercializacion de frijol, 2012)

El gobierno por medio de La Direccion de Ciencia y Tecnologia Agropecuaria
(DICTA) de la Secretaria de Agricultura y Ganaderia (SAG) esta replicando los modelos de
conglomerado partiendo de la experiencia exitosa alcanzada en Olancho a Departamentos
como El Paraiso y Comayagua.

Es necesario contar con sistemas de asistencia técnica sostenibles, ya que en el pais los
servicios gubernamentales de asistencia técnica a los productores son muy débiles, siendo
DICTA y algunos proyectos en zonas puntuales los que brindan el servicio con limitaciones

de recurso humano y financiero, lo cual no permite brindar una asistencia técnica adecuada y



oportuna a los pequefios productores. Por lo que se hace necesario desarrollar modelos donde
las propias organizaciones de productores creen sus mecanismos para brindar asistencia

técnica de manera sostenible.(Carcamo, 2014)

En la actualidad la comercializacion en Honduras sufre una serie de procesos al que
el grano esta expuesto antes de llegar al consumidor final en forma conveniente en el
momento y lugar oportuno, lo cual incluye, el acopio, transporte, seleccion, la limpieza, el
almacenamiento, el empaque, blsqueda de abastecedores, mercados, la conservacion del
producto mientras esta en el mercado, la adaptacién del producto a los gustos de los
consumidores, informar a los consumidores de la calidad, presentar lotes del tamafio y la

calidad del grano.(Donaire, 2013).

El precio es variable, porque no estd establecido, este estd al alcance de los
intermediarios que si ellos lo desean subir lo hacen y si lo quieren bajar también. La
comercializacion del frijol esta controlada mas por los intermediarios que por el gobierno, es
por esto que el gobierno de la republica a través de la Reserva Estratégica ha establecido
convenios de garantia de precios que debido a las situaciones de emergencia que se presentan

en el pais no se cumple dicho precio.(Donaire, 2013).

Con los cambios climaticos que se han presentado Gltimamente en el frijol, la produccion
del frijol ha sido afectada ya que se han inundados la cosecha o no habido suficiente lluvias lo
que genera una sequia en el pais y las cosechas no se desarrollando como deberian desarrollarse,
dando como resultado una baja produccién y una alta demanda.(Colindres, 2013).

Debido a estas situaciones el gobierno de la republica se ha visto con la necesidad de
importar frijol de Nicaragua, Guatemala, Colombia, Etiopia, para poder abastecer el mercado

y asi darle seguridad alimentaria a la poblacién. Del pais.(Alvarado, 2013)

La tabla # 3 nos muestra la tendencia de como ha venido variando el frijol en los

altimos afios a nivel centroamericano y como a fluctuado cada afio en los diferentes “paises



también como Nicaragua sigue siendo el pais con mayor produccion de frijol rojo a nivel

centroamericana.

La tabla # 3produccion de frijol rojo a nivel centroamericano.

Pais 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Costa Rica 2,526 2,779 2,109 1,953 2,230 3,208
El Salvador 65,110 90,742 71,181 95,255 80,110 87,514
Guatemala 8,270 14,034 19,028 18,781 18,894 18,150
Honduras 86,406 60,731 68,315 66,996 70,633 68,543
Nicaragua 211,907 | 179,735 | 170,448 | 176,655 | 213,464 | 138,448

Total 374,218 | 348,020 | 331,082 | 359,640 | 385,331 | 315,863
Fuente: Elaboracidon propia con datos de Red SICTA a partir de Faostat

La produccion de frijol en los ultimos afios ha variado, siendo Nicaragua con mayor
cosecha de 43.87% y el Salvador con 27.es de 79% , seguida de Honduras de 21.70% y la de
menor produccion es de 1.02% segun los datos proporcionados por (DICTA,
comercializacion de frijol, 2012)DICTA.

2.1.3 ANALISIS REGIONAL

En Olancho la comercializacién de frijol esta bien definida por los intermediarios que
son los que establecen el precio de compra del vital grano, debido a las estrategias de entrega
de frijol, ya que estos son los que les subsidian el dinero, medicina, insumos, los cuales son

pagados una vez sale la cosecha del frijol (Guerrero.J., 2014).

No existen politicas de compra de frijol rojo en el departamento de Olancho, que
establezcan cual es el precio al que esta vendiendo el productor de frijol rojo, ya que existe
un precio en el campo y otro en la ciudad, por tal razén los intermediarios establecen un

precio a su conveniencia.(Guerrero.J., 2014)



Los productores que cosechan frijol en cantidades consideradas ,esperan que el
Instituto Hondurefio de Mercadeo Agricola (IHMA), empiece a comprar y asi poder vender su
cosecha a un precio razonable , también porque su pago del producto es contra entrega, no asi
con los intermediarios que se los cancelan en fechas posteriores, valiéndose que se lo

compran en el campo.(Guerrero.J., 2014)

2.2. CONDICIONANTES COMERCIALES DE FRIJOL.

2.2.1 INSUMOS

Es todo aquello disponible para el uso y el desarrollo de la vida humana, desde lo que
encontramos en la naturaleza, hasta lo que creamos nosotros mismos, es decir la materia
prima de una cosa. En general los insumos pierden sus propiedades y caracteristicas para

transformarse y formar parte del producto final.||(Guerrero.J., 2014)

Los fertilizantes, los insecticidas, fungicidas y los abonos en que incurre el frijol para
que su cosecha sea de calidad ademas, de los supervisores y asesorias técnicas que se deben
de brindar por los asesores técnicos de Techoserve. También se debe de considerar que en
determinado tiempo el frijol debe ser abonado para eliminar la plaga que se perciben en el
campo, es por esto que los insumos se utilizan antes, durante y después de su cosecha
y pos cosecha.(Guerrero.J., 2014)

Al realizar una adecuado sistema de mantenimiento a la cosecha de frijol esta dara
como resultado una cosecha de primera calidad y sera en el tiempo estipulado seguin técnicas

de cultivo del frijol rojo nacional.(Guerrero.J., 2014)

2.2.2 TRANSPORTE

Es el medio por el cual los productores se movilizan a sus lugares de trabajo, como
también para comercializar su frijol ya sea para venderlo al lugar mas cercano del campo
hacia la ciudad , por lo que se convierte en un medio necesario para cubrir la necesidad de

transportar la cosecha de frijol rojo en el tiempo de cosecha.(Agricola, 2014)



Existen tres tipos de transporte mas usados por el productor de frijol de tierra adentro
de Olancho:

Yegua

Pick-up

Carros de paila

Siendo este un factor que determina que la produccion no sea vendida en el campo.

2.2.3CAPITAL DE TRABAJO

Son los fondos con que cuenta la mayoria de las personas para realizar una actividad
o0 adquirir un bien o servicio es por esto que los productores se ven en la necesidad de vender
su produccién de frijol y adquirir efectivo para poder solventar otras necesidades que se
tienen en el hogar y sentir la satisfaccion de que de esa siembra de frijol les dejo ganancia en

Su venta.

El IHMA, es una institucion del estado, que tiene la custodia de la Reserva Estratégica
que es la que tiene la funcion de abastecer el mercado nacional en granos basicos como ser
maiz blanco nacional y frijol nacional por lo que la Reserva Estratégica cada afio le asignan
capital o fondos el Gobierno de la Republica, de los cuales solo un porcentaje significante es
depositado en las cuentas de IHMA, para poder comprar frijol rojo nacional a los productores
de tal vital grano , debido a esto el personal de IHMA, se limita a comprar grano y no cumple
con la demanda que existe en el mercado y como resultado en tiempos de escases de frijol

rojo nacional no puede abastecer el mercado nacional..

2.2.3 DEMANDA

Cantidad que se esta dispuesta a comprar de un cierto producto a un precio determinado.
En los Gltimos afios el pais ha tenido mucha demanda de frijol y la produccién ha sido baja por
lo que ha sido necesaria la importacion de frijol de otros paises, esto con el fin de abastecer el

mercado nacional.



La cosecha de postrera tardia de frijol en el departamento de Olancho aporto el 35% de
produccion en el afio 2014, debido a los buenos rendimientos obtenidos, los productores
olanchanos sembraron 2,000 manzanas de frijol bajo riego en la postrera tardia y obtuvieron e
25 quintales por manzana para disponer de 50 mil quintales del grano a la poblacion nacional
por lo que el precio del frijol oscilo en aquella zona entre 2,700 a 2,800lempiras la
carga(DICTAD. d., 2014)

La zona productiva ha contribuido con la Reserva Estratégica del frijol y estan
motivados los productores para iniciar la preparacién de 25 mil manzanas de tierra para la
siembra. Teniendo como fin motivar al pequefio productor a que realice siembras de
frijol.(DICTAD. d., 2014).

Cuadro 4. VolUmenes de grano (qq) de frijol que manejo el IHMA para el Programa de la Reserva

Estratégica. 2012.

Reserva Estratégica |Reserva Estratégica |Disponibilidad de
Descripcion Actual a comprar Almacenamiento
Quintales
Frijol 31,889 20,000
Bodegas 23,550
Total 31.889 20,000 23,550
Fuente.lHMA

Por otra parte a continuacién se presentan los cuadros proporcionados por el Instituto
Nacional de Estadisticas, INE, en el cual se calculan la poblacién total del pais, haciendo uso
para ello de la tasa de crecimiento poblacional, la tasa anual pércapital del consumo tanto de
maiz como de frijol, con estos datos se calcula la cantidad de quintales necesarios para satisfacer
la demanda del consumo total de ambos productos. Con los resultados de este ultimo dato y

considerando que la Ley faculta al IHMA para constituir la reserva estratégica la cual cuando se



constituye fisicamente debe de ser del 3% del consumo total nacional de cada afio, fue asi que se

calcul6 las cantidades de quintales de frijol que el IHMA.

Por lo que el IHMA para el afio 2012 debi6 adquirir 59,979.00 de frijol, pero para ello

tendria que disponer con fondos por aproximadamente 200,0 millones de Lempiras, para la

compray gastos de operacion.

Cuadro 5 Datos de Poblacién, crecimiento, consumo per capita, demanda total y la
Sumatoria total de compras del IHMA
CALCULOS PARAEL FRIJOL

Fuente:IHMA.

percapita en cada afio en el frihjo rojo nacional.

Poblaciér{Tasa | |
amitad [anual dd FRIJOL ACCION DEL IHMA
Demanda en TOTAL RESERVA
de afio [creci- [Consumdqq 3%de|Quintales a [ESTRATEGICA
miento [percapit Coon SEGUN LEY
% aqq sumo
Ao por consumo |nacio| por el IHMA
nal
2010|8,045,990( 2.10 0.22 | 1,746,937.69 3% 52,408.13 464,548.45
2011|8,215,313| 2.06 0.22 | 1,829,100.32 3% 54,873.01 493,811.90
2012|8,385,072| 2.03 0.23 | 1,913,233.86 3% 57,397.02 523,905.89
2013|8,555,072| 1.99 0.23 | 1,999,299.96 3% 59,979.00 554,820.86
2014|8,725,111| 1.95 0.24 | 2,087,254.29 3% 62,617.63 586,544.96
2015|8,894,975[ 1.91 0.24 | 2,177,045.13 3% 65,311.35 619,063.58
Fuente: Proyecciones de Poblacién de Honduras 2001-2015, CPV 2001, INE
Nota: Poblacién al 1 de julio de cada afio. | |

El cuadro 5, nos muestra como hira evolucionando la demanda y el consumo




TABLA4 DE VENTANAS DE MERCADO DE FRIJOL ROJO

Fuente: Elaboracion propia con datos de Ministerios de Agricultura, FAQ, Red SICTA, SICA

La tabla anterior nos muestra el mercado del frijol rojo nacional en el transcurso del afio

y el Salvador tiene el mas tiempo el frijol en la almacenamiento.

TABLA 5Comercializacién de frijol

Honduras El Salvador
A44.73% 38.61%
14.00% 15.35%
24.80% 33.46%
16.47%

100.00% 100.00%

Fuente:(DICTA, comercializacion de frijol, 2012)

La tabla anterior nos muestra la tendencia del frijol en la comercializacion del frijol

TABLA6 IMPORTACION Y EXPORTACION DE FRIJOL ROJO

IMPORTACION DE FRIJOL ROJO Y NEGRO

PRODUCTO QUINTALES ANO PAISES

1,000 2011 GUATEMALA
FRIJOL NEGRO 5,000 2011 NICARAGUA




FRIJOL ROJO 65,000 2014 ETIOPIA
FRIJOL ROJO 1,200 2011 ETIOPIA
1,500 2014 NICARAGUA
1,000 2014 COLOMBIA
TOTAL 74,700
EXPORTACION DE FRIJOL
PRODUCTO QUINTALES ANO PAISES
FRIJOL ROJO 9,502 2010 EL SALVADOR

En los cuadros anteriores se puede observar cémo han sido los movimientos de frijol

en los Gltimos afios, lo cual nos da un escenario de como la demanda de frijol ha bajado en

altimos afios, lo que representa un estimado de 5 a 10% de frijol rojo de importacion y un 2%

de frijol rojo nacional de la exportacion,(Agricola, 2014)

2.2.4 RESERVA ESTRATEGICA

Es poca produccion o por falta de capital la que tiene como objetivo almacenar en

optimas condiciones la produccion de frijol y maiz blanco que se genera en el pais, para

luego en tiempos de crisis 0 emergencias de este grano el que debera cubrir las necesidades

del pueblo hondurefio y asi abastecer el mercado y asi enfrentar la demanda por mientras sale

la cosecha , en los Gltimos afios no se ha dado abasto en cubrir esa demanda porque adquirio

(Alvarado, 2013)




Produccidén agricola nacional, 2014
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HONDURAS

FUENTE: (Agricola, 2014)

Consumo nacional, 2014

HONDURAS

FUENTE: (Agricola, 2014)



Tasa de crecimiento de la comercializacion de la produccion
hondurefia de granos bésicos, periodo 2008-2014
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Fuente: Elaboracién propiacon datos del IHMA
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La grafica # 2 nos muestra la tendencia de cdmo esta variando el precio del frijol cada
mes , dependiendo la demanda del frijol rojo nacional, considerando el precio SIMPAH.

2.2.5CANALES DE COMERCIALIZACION

Es la relacién que se establece entre lo que se produce y lo que consume la poblacion,
lo que afecta cada dia en los distintos medios con la que se ejecuta la comercializaciéon de
Frijol rojo nacional es por eso que la produccién no llega en su totalidad a ser almacenada
para poder abastecer el mercado nacional .(IHMA, 2014).

En la actualidad el mercado nacional presenta la siguiente situacion:

PRODUCTOR 1

Y
v 2" v
INTERMEDIARIOSPRODUCTOR RESERVA
ESTRATEGICA
MAYORITARIO
CONSUMIDOR

GRAFICA .3 COMERCIALIZACION DE FRIJOL ROJO NACIONAL(Fuente,
IHMA)



FUENTE: IHMA

Debido a esta situacion los productores se sienten sin proteccion del gobierno ya que
no tienen asegurado su produccién con un precio justo y que les garantice su cosecha. Por su
parte los intermediarios que son los que recolectan la mayor cantidad de frijol producido en el
pais siendo el 5.25% y los productores Mayoritarios el 1.75% , siendo la reserva estratégica

la que recoleta un estimado de 3% de la produccion en la cosecha de postrera.

Se estima realizar Canales de Comercializacion asi:

PRODUCTOR E

v

! )

PRODUCTOR MAYORITARIO —> RESERVA ESTRATEGICA

A

L, CONSUMIDOR FINAL
FUENTE: IHMA
GRAFICA 4 Propuesta de Comercializacion de frijol

Esto con el fin de que la produccion de frijol rojo nacional sea centralizada por medio
de la reserva estratégica y poder asi lograr abastecer el mercado nacional en tiempos de
escases , considerando que se implementaran mecanismo de control y supervision de la
produccion de frijol rojo nacional, lo que generara un total en la produccion de 8.9% en cada
cosecha considerando que se tiene estimado que del 10% del frijol cosechado el 1.1 % es para

subsistencia(Agricola, 2014)..



2.2.6 CAPACIDAD INSTALADA

El rubro del frijol es importante en la dieta diaria del consumidor, ya que representa un
eslabén en la seguridad alimentaria. En honduras se siembran al alrededor de 150 mil
manzanas de frijol, que generan una produccion anual de 1.8 millones de quintales que
generan un rendimiento promedio de 12 quintales por manzana en cosecha de

primera.(Ganaderia, Secretaria de Agricultura y ganaderia, 2012).

La produccion puede variar dependiendo de los cambios climaticos, por lo cual no hay
un dato exacto, solo estimado de lo que se espera producir en una determinada cosecha es la
capacidad con que cuenta los productores de Olancho para abastecer el mercado regional,
siendo una de sus debilidades es por eso que contara con centros de acopio para poder
comprar la produccion de frijol.(IHMA, 2014).

Actualmente el Instituto hondurefio de Mercadeo Agricola (IHMA), cuenta con

bodegas que serviran de almacenamiento de frijol durante cada cosecha.

BODEGAS DE IHMA

LUGARES CAPACIDAD INSTALADA(QQ)
TEGUCIGALPA 23,500

JUTICALPA 5,000

SANTARITA 5,000

EL PORVENIR 3,500

Fuente:(IHMA, 2014)

Es por esto que el gobierno por medio de la Reserva estratégica quiere establecer
estrategia que mejoren la calidad del frijol y la produccion sea adquirida en su mayoria a
través del IHMA.




2.2.7TANALISIS DE CONTROL DE CALIDAD

El control de calidad en el frijol rojo nacional es parte primordial en el
almacenamiento del grano, ya que sin los rangos de calidad del grano este no durara en
Optimas condiciones por mucho tiempo. Y sabiendo que nuestra calidad de grano no es muy
buena.Debido a que no existe asesoria técnica de como debe ser la calidad del grano para ser
competitivos en el mercado(IHMA, 2014).

Al realizar analisis de control de calidad lo que se verifica es el porcentaje de
humedad, impureza, dafio por insecto, dafio por hongo, dafio por calentamiento, otros dafios,
grano quebrado, contraste y el tiempo de coccion, el cual nos determina si el frijol es de la
cosecha en la que nos encontramos a la fecha.(Alvarado, 2013)

Si no cumple con los rangos de calidad del frijol nacional establecidos por el IHMA,
no se le compra al productor su grano, por lo que lo tiene que vender en el mercado. La mayor
parte de las compras de frijol nacional que realiza la reserva estratégica son en postrera, ya

que se almacena por largo tiempo.(Segura.J., 2014).

Estrategias a Seguir.

Actualmente el gobierno-productor tiene firmados contratos de compra-venta de frijol
nacional para asegurar su cosecha a un precio justo, para lo que es la cosecha de postrera del
afio 2014-2015.(IHMA, 2014)

La Reserva Estratégica por medio de la Suplidora Nacional de Productos Basicos
(BANASUPRO), esta comercializando este vital grano a la poblacion nacional a un precio
L65 .00 la medida de Frijol Rojo Nacional esto con el propdsito de abastecer el mercado

nacional a menor precio.(Avilez.E., 2014)



En el mercado la medida de frijol rojo oscila entre L.100 y 120 lempiras, lo cual es un
precio alto para la poblacion, considerando que con la importacion de frijol que realizo el
instituto hondurefio de mercadeo agricola (IHMA) de Etiopia, abastecera el mercado hasta

finales de noviembre del presente afio.(Avilez.E., 2014)

La comercializaciéon es un punto que se denota marcado por la situacion que se
presenta en el pais, debido a las emergencias de escases de Frijol, esto debido a que no hay
una planificacion de estrategias de compra-venta. Los productores establecen mecanismos de
venta de su grano, que una vez cosechado se dan cuenta que se quedaran sin grano para su

consumo.((Mendoza, 2014).

Cuadro # 1 Margenes de Comercializacion de Frijol Nacional

FRIJOL
CONCEPTO

QQ | %

24.78 | 100
Precio consumidor

1771 | 71.5
Precio agricultor

7.8 28.5
Margen

0.42 1.7
Flete

105 (43
Almacenaje

029 |12
Uso de sacos

528 |213
Utilidad Comerciante

Fuente: Censos de Estadisticas Agricolas (INFOP)



De los precios pagados por el consumidor, el productor solamente percibe el 71 por
ciento en el frijol .Los porcentajes restantes constituyen el margen de mercado. Los margenes
de comercializacion cubren los costos de flete, almacenaje, procesamiento y utilidades de los
comerciantes. En la comercializacion de frijol rojo nacional se pueden identificar los distintos
canales de distribucion que siguen este grano, desde el productor hasta el consumidor
final.(INFOP, 2011)
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GRAFICO#1CANALES DE COMERCIALIZACION DEL FRIJOL ROJONACIONAL

Fuente: SAG 2010

Con este grafico se puede determinar la manera de como se comercializa el frijol
rojo en las diferentes comunidades, caserios, municipios desde el inicio o sea desde que sale
la cosecha en el campo hasta que llega al consumidor final, considerando que gran parte de la
produccion de frijol es percibida en su mayoria por intermediarios salvadorefios que vienen

acapar las cosechas que se producen en nuestro pais



( g

MAPA DE OLANCHO (Fuente, IHMA)

En esta investigacion se constato que los municipios que mas produccion de frijol
son los de Juticalpa, La Union, San Francisco de la Pa en Olancho, por lo cual sera de gran
beneficio al implementar esta propuesta que se quiere implementar con los productores de
tierra adentro y que sera de gran ayuda tanto para generar empleo como para que exista una
relacion del productor pequefio con el gobierno, asi mismo habra mas produccion de frijol
rojo nacional en el pais.



2.3 CONCEPTUALIZACION

Agricultura

Conjunto de técnicas y conocimientos para cultivar la tierra. En ella se engloban los
diferentes trabajos de tratamiento del suelo y cultivo de vegetales. Comprende todo un
conjunto de acciones humanas que transforma el medio ambiente ambiental natural, con el fin

de hacerlo mas apto para el crecimiento de las siembras.

Frijol

Legumbre de color, forma y dimensiones variables, en cuyo interior se disponen de 4 a
6 semillas. Existen frutos de color verde, amarillo jaspeado de marron o rojo sobre
verde,Planta anual de la familia de las Leguminosas, de tallo trepador que alcanza hasta 3
metros de altura en algunas variedades, y de tallo rastrero en otras. Los frutos son unas vainas

verdes o0 amarillas que contienen varias semillas de forma.

Produccién

Es la actividad econdémica que aporta valor agregado por creacion y suministro de
bienes y servicios, es decir, consiste en la creacion de productos o servicios y al mismo
tiempo la creacion de valor, mas especificamente es la capacidad de un factor productivo para

crear determinados bienes en un periodo de tiempo determinado.

Exportacion

Es cualquier bien o servicio enviado fuera del territorio nacional. La exportacion es el
trafico legitimo de bienes y/o servicios desde un territorio aduanero hacia otro territorio
aduanero. Las exportaciones pueden ser cualquier producto enviado fuera de la frontera
aduanera de un Estado o blogue econémico. Las exportaciones son generalmente llevadas a

cabo bajo condiciones especificas.



Importacion

Es el transporte legitimo de bienes y servicios nacionales exportados por un pais,
pretendidos para el uso o consumo interno de otro pais. Las importaciones pueden ser:
Internas y Externas. Y se realizan cada vez que necesitan un bien o servicio para abastecer la

demanda de ese bien o servicio.
Pos cosecha.

Conocimientos de los procesos adecuados que se hacen a un producto cosechado y la
tecnologia de manejo necesaria que se le hace en estado natural y fresco a los granos y asi
estos estén aptos para consumo humano.

Comercializacion

Es la accion y el efecto de comercializar, para realizar una compra-venta de un bien,
servicio o producto y darle las condiciones vy vias de distribucién para su venta, siempre y
cuando este producto regula los controles de calidad establecidos para ser consumibles.

Mercado
Espacio en el que vendedores y compradores obtienen informacion sobre bienes y

servicios y en el que se realizan transacciones comerciales o acuerdos de bienes y servicios

entre dos 0 mas personas para satisfacer sus necesidades.



CAPITULO Il MARCO METODOLOGICO

En el capitulo | se definid el problema de investigacion, en donde se encuentran los
objetivos del estudio, las variables que forman parte de la investigacion .En el capitulo 1l se
recopila informacién con el propésito de ampliar el conocimiento general sobre el estudio
mediante la investigaciones realizadas y experiencias de estudios similares, el presente

capitulo presenta los pasos para continuar con el estudio.

La metodologia que se sigue en el proyecto de investigacién es un enfoque mixto
dominante, esto porque se pretende realizar un analisis de los siguientes estudios, Mercado,
Técnico, Financiero, con el prop6sito de recopilar la suficiente y apropiada informacion para
determinar la viabilidad comercial estratégica de comercializacion de frijol rojo nacional en

Olancho a través de la Reserva Estratégica.

La metodologia alude el conjunto de decisiones respecto de como resolver el problema de
conocimiento que se ha planteado, a la vez las caracteristicas del objeto de estudio y las
preguntas de investigacion al productor, el investigador debera decidir cuales seran las
estrategias metodoldgicas mas apropiadas, en funcion de que es lo que se quiere saber acerca del
objeto y se seleccionar las técnicas para obtener datos , organizarlos e interpretarlos(Nicaragua,
2011)

Es por esto que se ha realizado esta investigacion donde se quiere identificar los
medios y los instrumentos a utilizar para verifica r y conocer la problematica que tiene la
Reserva Estratégica con los pequefios y medianos productores de Olancho, especificamente en
los municipios de Juticalpa, La Union, San Francisco de la Paz.



3.1CONGRUENCIA METODOLOGICA

LA MATRIZ METODOLOGICA
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3.1.2 DEFICION OPERACIONAL DE LAS VARIABLES

VARIABLES DE INVESTIGACION

“Una variable es una propiedad que puede fluctuar y cuya variacion es susceptible de
medirse u observarse” (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2010, pag. 93). Es decir que estas

pueden ser una guia para la investigacion”.

3.1.2.1 VARIABLE DEPENDIENTE

1 Viabilidad Comercial estratégica.

Es la que se estara implementando con la propuesta de comercializacion de frijol
en esta investigacion, y los beneficios que estara conlleva a generar fuentes, de empleo,

seguridad, confianza, mas produccion, mejores cosechas.

3.1.2.2 VARIABLES INDEPENDIENTES.

Las variables independientes son las que el investigador puede manipular a lo largo de
la investigacion, ademas de afectar o influir en la variable dependiente. A continuacion se

detallan las variables independientes:

2 Condicionantes comerciales de frijol nacional:

Son los que afectan la comercializacion del frijol rojo nacional al mercado y los cuales
son parte fundamental de las cosecha que se realizan cada afio en el pais, entre ellos: insumos,
Capital de Trabajo, Transporte del Frijol al mercado que los intermediarios ofrecen a los
productores de frijol rojo antes, durante y después de cada cosecha de frijol rojo es por eso
que la mayoria de la produccion ya estd comprometida a los Intermediarios y estos a su vez
recogen la produccion en los campos de siembra del frijol rojo nacional.(Moreno.J.C., 2015)



3.- Demanda

La demanda nacional de frijol es de 2.6 millones de quintales cada afio. Sin embargo
en 2013 solo se logro producir 1.7 millones de quintales, lo que genero déficit de alrededor
de 800mil quintales para el 2014 se proyecto una produccion de 2 millones de quintales .Se
estimo que en el afio 2014 en la cosecha de primera que comienza a salir a partir de préximo
25 de julio se esperaban obtener 500 mil quintales. Ese valor significaba una reduccion de
100 mil quintales en relacion con otros afios, una de esas causas de la disminucion de la
produccidn, por ejemplo en la zona sur es la sequia explica (www.laprensa.hn, 2014), con ,la
siembra de primera se esperaba lograr abastecer el mercado para mantener al alcance de los

hondurefios y lograr bajar el precio.

4.-Canales de Comercializacion:

La comercializacion del frijol rojo se caracteriza por la existencia de un elevado
nuamero de intermediarios entre el productor y el consumidor, por lo que se dan muchos
canales de comercializacion. Estos intermediarios no le agregan ningin valor econémico a
los productores , su Unica funcién es la especulacion , lo que origina altos margenes de
comercializacion , lo que perjudica directamente o a los productores y consumidores , pues
al aumentar el margen de comercializacion se produce una reduccién en los precios de
compra al productor de frijol y en menor medida un aumento en el precio de venta al
consumidor, el siguiente cuadro ofrece una apreciacion de los margenes de comercializacion

del frijol nacional. (INFOP, 2011)

5.-Capacidad de produccion del frijol

El rubro del frijol es importante en la dieta diaria del consumidor, ya que representa un
eslabdn en la seguridad alimentaria. En honduras se siembran al alrededor de 150 mil manzanas
de frijol, que generan una produccién anual de 1.8 millones de quintales que generan un
rendimiento promedio de 12 quintales por manzana en cosecha de primera. (SAG, Revista
mensual de frijol rojo nacional en el afio 2012, 2012).



La produccién puede variar dependiendo de los cambios climaticos, por lo cual no hay un

dato exacto, solo estimado de lo que se espera producir en una determinada cosecha.

3.1.3HIPOTESIS

Las hipotesis que se estaran tratando de dar respuestas a esta parte de la investigacion
son:
¢Cuadles son las limitantes que existen en la comercializacién de frijol?
¢Cuél es la demanda anual que existe en el mercado?
¢Cuéles son los canales de comercializacion que existen actualmente?
¢Qué capacidad instalada existe en los productores de Olancho?
1.1 ENFOQUE Y METODOS

Existen tres tipos de enfoques de investigacion, los cuales son cuantitativos,
cualitativos y mixtos , Cada uno de ellos ofrece una gama de caracteristicas , procesos y
bondades las cuales se deben de conocer previamente , para poder seleccionar el enfoque

correcto para la investigacion a realizar .

En esta investigacion se utilizo el método cualitativo ya que las hipdtesis preceden a
la recoleccion vy el analisis de los datos, como en los estudios cuantitativos pueden desarrollar
preguntas e hipotesis antes, durante y después de la recoleccion y el anélisis de los datos.

Dentro del enfoque mixto estan implicitos los enfoques cuantitativos y cualitativos.
Dentro del rango del enfoque cuantitativo, para la investigacion de la propuesta de
comercializacion de frijol rojo a través de la Reserva Estratégica en la cosecha 2015-2016 no
se va modificar de manera intencional ninguna de las variables independientes, para ver si
tienen algln efecto en las variables. Se considera un disefio no experimental, dado que no se
van a modificar las variables en la presente investigacion se ha dado la tarea de observar a
los productores en su lugar de trabajo y determinar los principales factores que limitan las
condicionantes comerciales de frijol rojo y asi poder crear de una propuesta de
comercializacion de frijol a través de la Reserva Estratégica en Olancho.



Para evaluar la propuesta de comercializacion de frijol rojo nacional a través de la
Reserva Estratégica en Olancho en la cosecha 2015-2016, la recoleccion de datos de las
entrevistas y encuestas se realizo en su solo momento en la historia, en un tiempo Unico, y es
por eso que se llama investigacién transversal, es como si se tomara una fotografia de la
situacion en ese momento de un suceso. Dado que uno de los objetivos de la investigacion es
identificar los segmentos de mercado y la demanda potencial, se hizo uso del disefio
transversal descriptivo, lo cual lo que busca es ubicar en una o mas variables al grupo de
personas de la poblacion y asi proporcionar su descripcion.

Se procede a evaluar las variables de investigacion y una de las herramientas a utilizar
es la encuesta de opinidn, donde generalmente se utilizan cuestionarios que se aplican en
diferentes contextos. Por todo lo anteriormente descripto se ha clasificado la investigacién no

experimental transversal descriptiva.

En el enfoque cualitativo se orienta la investigacion en la teoria fundamentada, esta
teoria se ha indagado a través de una exhaustiva revision de la literatura concerniente a
estudios previos de diagnosticos para la creacion de una propuesta de comercializacion de
frijol rojo a través de la Reserva Estratégica en Olancho en la cosecha 2015-2016.Esto fue (til
en las primeras etapas de la investigacion dado que es util para implementar las ideas en
cuanto a métodos de recoleccion de datos y analisis, considerar los errores que los
intermediarios u otras personas cometen antes, conocer las diferentes maneras de pensar y
mejorar el entendimientos de los datos, el papel de la teoria fundamentada es de apoyo y
consulta. Una vez analizada la teoria fundamentada, se procedié a seleccionar el tipo de
muestreo, se busco la opinion de expertos en el tema especificamente a la hora de conocer las
condiciones generales con gque rodean a los productores para la propuesta de comercializacion
de frijol rojo a través de la Reserva Estratégica en la cosecha 2015-2016 y determinar el
mercado meta.se le consulto a la SAG(Secretaria de Agricultura y Ganaderia),
DICTA(Direccién de Ciencia y Tecnologia) y los productores de frijol rojo por lo se utilizan

como muestreo de expertos.



Los muestreos antes mencionados son parte de una serie de diferentes muestreos
dirigidos, ya que se seleccionan a las personas de las cuales se quiere extraer la informacion.
Para obtener esta informacion de las personas en la muestra dirigida, se hizo uso de varios
instrumentos como ser la entrevista en la cual es una reunién para conversar e intercambiar
informacion entre el entrevistador y el entrevistado, donde el fin es recolectar datos

cualitativos para posteriormente analizarlos.

Sumado a lo anterior se realizaron visitas de campo donde los productores tienen sus
siembras de frijol rojo sembrado, y se observo los factores generales que se deben tomar en
cuenta para crear una propuesta de comercializacion de frijol rojo a través de la Reserva
Estratégica en Olancho en la cosecha 2015-2016. Asi como las limitantes que se tendrian

como institucion a la hora de implementar la propuesta.

3.3. DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion es no experimental porque las variables no seran
manipuladas y transversal descriptivo porque la recopilacién de datos se hara en un solo
momento. El tipo de investigacion es descriptivo porque la finalidad de este tipo de estudio es
investigar, detallar, o explicar las caracteristicas del objeto de estudio, explicar el potencial de

un producto dentro de un mercado.

3.3.1 POBLACION

La poblacion sera definida a través de la informacion obtenida de las Secretaria de
Agricultura y Ganaderia (SAG), en donde se detalla la cantidad de productores de frijol rojo

ubicados a nivel son de 120,000 productores.

El estudio comprendera todos los productores de frijol rojo del Departamento de
Olancho, Honduras, es importante recalcar que actualmente no se conoce con certeza esta

poblacion. Ya que se cuenta con datos estadisticos realizados en el afio 2009, por la



Secretaria de Agricultura y Ganaderia , quien desarrollo una revista de comercializacion de
frijol en Olancho por lo que se determino la cantidad de productores de frijol rojo , cantidad
de quintales cosechados y la cantidad de manzanas sembradas de frijol rojo en Olancho.
Segun datos la poblacion de Olancho, proporcionada por la Secretaria de Agricultura y
Ganaderia (SAG) , es de 120,000 personas de las cuales solo 3035 personas se dedican al rubro
de sembrar tanto frijol de semilla como frijol de consumo, por lo que no se tiene un dato exacto
de la cantidad de productores que siembran frijol rojo para consumo, debido a esta situacion se

realizo una relacion de datos para ver la cantidad de productores que se encuestarian en Olancho.

X= 120,000 X=39 PRODUCTORES de frijol para consumo.
3,035

De las 39 encuestas que se realizaron a los productores también se realizaron entrevistas
de preguntas informales sobre los canales de comercializacion que existen, la demanda actual

estimada que esperan producir , las limitantes de comercializacion, la capacidad instalada.

3.3.3UNIDAD DE ANALISIS

El analisis se realizo con los resultados obtenidos en la encuesta y la entrevista

realizada a los productores de Olancho.

3.3.4 UNIDAD DE MUESTRA

La unidad de respuesta para esta tesis de investigacion, sera la cantidad de quintales

(QQ) de frijol rojo nacional que producen los productores.

3.4 TECNICAS E INSTRUMENTO APLICADOS

Una vez que se selecciono el disefio de la investigacion apropiado y la muestra

adecuada, de acuerdo con el problema de estudio e hipotesis el siguiente paso consiste en



recolectar los datos pertinentes sobre los atributos, conceptos o variables de las unidades de
analisis, para esto es necesario contar con los instrumentos adecuados y estos deben de
poseer tres requisitos esenciales, confiabilidad, validez y objetividad.

3.4.1 INSTRUMENTOS

En la investigacion se dispone de varios tipos de instrumentos para medir las variables
de interés y en algunos casos llegan a combinarse varias técnicas de recoleccion de datos, los
instrumentos que fueron utilizados fueron el cuestionario y la guia entrevista los cuales se

explican a continuacion.

Cuestionarios

Es el instrumento mas utilizado para recolectar datos, un cuestionario consiste en un
conjunto de preguntas respecto a una o varias variables a medir y puede contener preguntas
cerradas o preguntas abiertas(Hernandez.et.al, 2010), un cuestionario ya sea que se llame
programa, formato para entrevista o un instrumento de medicidn, es un conjunto formalizado
de preguntas para obtener informacion de los encuestados y tiene tres objetivos , traducir la
informacion necesaria en un conjunto de preguntas especificas que los encuestados pueden
responder, deben animar y alentar al encuestado para que participe activamente en la

entrevista y debe minimizar el error de respuesta(DICTA, comercializacion de frijol, 2012)

Entrevistas estructuradas

Las investigaciones basadas en entrevistas son relevantes para la investigacion porque
permite obtener informacion provista por los propios sujetos y con ellos se obtiene un acceso
mas directo a los significados que estos le otorgan a la realidad. Por lo tanto a través de la
entrevista se obtiene la informacion sobre ideas, creencias y concepciones de las personas
entrevistadas. La posibilidad que da la entrevista como herramienta para acceder a
informacion de fendmenos de estudio ubicados en distintos contextos temporales es muy
amplia ya que permite indagar sobre el pasado, sobre el presente y sobre el futuro (DICTA D.
d., 2014)



3.4.2 TECNICAS

Las hipdtesis deben estar relacionadas con técnicas disponibles para probarlas este
requisito se refiere al que al formular una hipotesis hay que analizar si existen técnicas de
investigacion para verificar la hipotesis, si es posible desarrollarla y si se encuentra al

alcance.

4.3 PROCEDIMIENTOS

Existen diversos procedimientos para calcular la confiabilidad de un instrumento de
medicion. Todos utilizan procedimientos y formulas que producen coeficientes de fiabilidad.
La mayoria puede oscilar entre cero y uno, donde un coeficiente de cero significa nula
confiabilidad y uno representa un maximo de confiabilidad(fiabilidad total perfecta), cuanto

mas se acerca el coeficiente a cero (0) mayor error habra en la medicion.

Procedimientos de encuesta

Para la construccion del cuestionario se tomo en cuenta la variable a investigar y con
ellas a la vista se redactaron las preguntas las cuales se les consulto a los miembros de la
muestra. La metodologia utilizada fue variable, redactar de que manera el entrevistado
comprendiera bien los conceptos y estuvieran al alcance de su lenguaje. Las preguntas estan
formuladas de tal manera que en la mayoria de ellas se utiliza una escala Likert, la cual

permite medir las respuestas formulas por rangos.

Con contar con el cuestionario, se procedié a encuestar a un total de tres municipios
como ser Juticalpa, San Francisco de la Paz,. La Unidn, todos pertenecientes al Departamento
de Olancho, una vez completadas las encuestas se procedid al andlisis de datos, existen
diversos programas para analizar datos en esencia su funcionamiento es muy similar, incluye

dos partes o segmentos: una parte de definicion de las variables que a su vez explican los



datos (elementos de la codificacion item por item), indicador por indicador y al otra parte la

matriz de datos.(Hernandez.et.al, 2010)

3.5 FUENTES DE INFORMACION.

Son todos los recursos que contienen datos formales, escritos, orales o multimedia a
medida que se lleva a cabo la investigacion para escribir un trabajo, se encuentran distintas

fuentes de informacion generalmente se clasifican en primarias, secundarias y tercerias.

3.5.1PRIMARIAS

Las fuentes primarias proporcionan datos de primera mano, pues se trata de
documentos que contienen los resultados de libros, antologias, articulos, monografias, tesis y
disertaciones, documentos oficiales, reportes de asociaciones de trabajo, presentados en
conferencia o seminarios, articulos, periédicos, testimonios de expertos, documentales,
videos, cintas en diferentes formatos, foros, paginas en internet entre otros(Hernandez.et.al,
2010, pag. 53).

Las fuentes primarias contienen informacion original que ha sido publicada por
primera vez y que no ha sido filtrada, interpretada o evaluada por nadie mas, son producto de
una investigacién o de una actividad creativa. En esta investigacion las fuentes primarias
fueron los productores de frijol rojo y encuesta con la intencién de recopilar la mayor
informacion posible para poder desarrollar una propuesta de comercializacién de frijol rojo a

través de la Reserva Estratégica en Olancho en la cosecha 2015-2016.

3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Son listas, recopilaciones y resumes de referencias de fuentes primarias publicadas en
una area de conocimiento en particular las cuales comentan articulos, libros tesis,

desertizaciones y otros documentos especializados(Hernandez.et.al, 2010, pag. 66)



En la presente investigacion se utilizaron fuentes electronicas, revistas, tesis, manuales
para la redaccion de tesis de posgrado. Las fuentes secundarias utilizadas en este estudio son
tesis, articulos de revista, Secretaria de Agricultura y Ganaderia, Direccion de Ciencia y
Tecnologia, Instituto Hondurefio de Mercadeo Agricola y organismos internacionales entre
otras , con el propdsito de que la investigacion tuviera un fundamento tedrico y una mejor

comprensién en los conceptos que se analizan.

CAPITULOIV RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS.

Una vez recolectada la informacion a través de las encuestas realizadas en el
Departamento de Olancho, especificamente los municipios de Juticalpa, San francisco de la Paz,
La Union, la cual comprendia treinta (30) preguntas entre nominales y ordinales, donde los
encuestados tenian la opcidon de decidir su respuesta dependiendo de sus conocimientos y

experiencias en el Cultivo del Frijol Rojo Nacional.

El total de encuestas ascendio a 39, donde los productores de Frijol Rojo Nacional en
Olancho respondieron de acuerdo a sus vivencias en cada cosecha de Frijol Rojo Nacional en

dicho departamento.



ENCUEST APreguntas Respuestas Total
1 ¢Cuales son las condiciones del | Humedad 1
frijol para su respectiva compra- | Dafios_ 8
venta? Precio____ 24
impurezas 5
2 ¢La variedad del frijol, influye | Si__ 33
en su apariencia? No__ 5
3 ¢La forma de pago le gustaria | Efectivo__ 30
en? Cheque___ 8
4 ;Tiene confianza Usted, que el | Si__ 37
personal del IHMA, compre su | No_ 1
produccion?
5¢Cuanto tiempo cree usted, que | Unasemana 2
el personal de IHMA, compre su | Dos semanas____ 4
produccion ene | campo? Tres semanas__ 32
6;,Cuantas manzanas sembro | 2-5 manzanas__ 1
usted este afio? 6-50 manzanas__ 30
51-100 manzanas__ 4
101 en adelante__ - 3
7.El frijol lo almacena en ? Sacos 32
Silos__ 6
8¢La mejor produccién de frijol | Laderas 36
se generaen ? Plan___ 2




9¢El precio influye en la Si__ 36
compra de frijol
No
10¢Entregaria su produccioén Si_ 36
al personal del IHMA, para su
respectiva compra-venta? No___ 2
11;Que toma en cuenta a la
hora de vender su producto al 29
IHMA? Tiempo de
pago__ 9
Bascula de peso__
12;La disponibilidad de Mala__ 3
tiempo de compra de frijol el
personal del IHMA en el centro Regular__ 10
de acopio o en el campo es?
Muy buena 20
Excelente 5




13;El  gobierno  deberia Si__ 38
mantener fondos suficientes para 0
poder ~ competir con la No__
competencia?

14El precio esta de acuerdo Si__ 26
a la demanda en el momento de la 12
cosecha? No__

2

15;En qué tiempo sale la Junio__ 4
produccién en su pueblo? 20

Julio 12
Agosto__
Septiembre

Octubre_




16¢El efecto del nifio en el
grano hace que la produccion del

frijol resulte mas?

Grano pequefio__

Grano con
hongo__

Humedades
altas

Escases de
grano__

12

12

17;Cuantos cosechan frijol Una persona__ 27
en su familia?
Dos personas__ 2
Tres personas__ 9
10
18;Cuantas cosechas realiza Una cosecha_ 28

usted en el afio?

Dos cosechas_




19:En que le gustaria que el

gobierno le apoyaria? 24
Efectivo__ 8
6
Insumos__
Capacitaciones___
34
20¢La mayor parte de la Si_ 4
produccién cubre sus
necesidades? No__
21Si su produccion de frijol
estaria asegurad por cualquier
dafio durante su proceso de Si__ 34
crecimiento por medio del 4
gobierno, le  venderia su No__
produccion al gobierno?
22(El intermediario ofrece Econdmicas 37
beneficios a los productores como 1
ser: Insumos___
. 37
23;En su comunidad existen Si__ .
personas que compran frijol a los
No

pequefios productores?




24

24;Esta dispuesto a venderle Si__ 14
su frijol a personal de IHMA, no
a los intermediarios? No__ 8
21
25¢Usted cree que los 9
intermediarios se aprovechan de
los productores’ Bascula
Precio
cantidad
Malo__ 21
26El pago de su compra — | Bueno__ 13
- _ Muy bueno__
venta de frijol que realiza el |Excelente 4
IHMA, ya sea en efectivo o en
cheque lo considera?
11
27:Qué ventajas le | Transporte_ 6
_ | Tiempo__
proporciona el intermediario | pago inmediato__ 21
mayoritario de su pueblo a usted
como productor pequefio?
24
28;Le gustaria que el |Preclo_ 12
bascula calibrada
personal del IHMA, comprara su | humedades altas__ 2
grano en el campo teniendo en
cuenta?
19
29/El tiempo que se tarda el |24 horas__ 11
Una semana__
IHMA, en entregarle su pago por |un mes 4
la compra —venta de frijol es? Dos meses__ 4

cuatro meses__




30¢Estaria usted, de acuerdo
q riiol | Si_
vender su rijol  en las No__ 35
instalaciones del IHMA, con 3
rangos de calidad establecidos

por la institucion?.

Analisis a estos resultados de las preguntas, se detallan a continuacion:

+ Respuesta 1

Debido a que los productores no cuentan con una orientacion de cdmo y cuando deban de
sembrar su frijol se dejan llevar por costumbres tradicionales, que a la hora de vender su frijol se
ve reflejado que no hay asesoria de cuando deben de empezar a cosechar su produccién y en qué
condiciones el IHMA, podra comprar su grano en su totalidad, siendo los factores de compra-
venta la humedad, impurezas, precio es el que mas influye a la hora de la negociacién entre

ambas partes, y los dafios estos con productor del cambio climaticos que se presentan en el pais.

Respuesta 2

La apariencia es tan importante tanto a la hora de comercializar el frijol como a la hora de
establecer precios ya que entre mejor apariencia tenga asi su precio serd mas alto, no obstante si
no tiene un buena apariencia su precio sera bajo, es por eso que es necesario que los productores
tengan asesoria técnica y capacitaciones de los controles de calidad establecidos en el IHMA, u

otros entes que se dedican a la compra de frijol para poder vender su producto a un mejor precio.



Respuesta 3

Debido a la situacion econdmica que tiene el IHMA, de que no cuenta con fondos de capital
inyectados por el gobierno de la republica , tiene que estar a la espera de los pagos de compra-
venta de granos que le realiza Banasupro, y asi mismo poder realizar los pagos a los productores,
que ingresan el grano a las instalaciones de la Kennedy, no asi los productores de tierra adentro
estos si se les paga en efectivo contra entrega o en cheque porque son pequefias cantidades de

frijol que producen en Olancho.

Respuesta 4

El personal del IHMA, esta realizando supervisiones de campo de las cosechas que se
esperan salgan en la cosecha 2015-2016 de frijol, es por eso que los productores estan teniendo
confianza de que si venderan su produccion al personal del IHMA, ya que estos también esperan
darles capacitaciones de como son los rangos de calidad con los que IHMA, puede comprar su

grano.

Respuesta 5

Debido a que el personal del IHMA, realizara centros de acopio donde este saliendo la
produccion de frijol es por esto que planificara sus giras de compra teniendo en cuenta como
esta saliendo la demanda de frijol en cada lugar, es importante mencionar que la demanda de la
compra fluctia ya que las siembras de frijol no se realizaron en el mismo tiempo , lo que hace
que la cosecha sea en diferente tiempo, lo que viene a determinar que los centros de acopio sean

mas prolongados en cada centro.

Respuesta 6

Dependiendo de la zona que el productor siembre su cosecha, el tiempo y del capital con
que cuente asi mismo son las manzanas que este siembre, ya que para sembrar existen muchos
factores que determinan si siembran poco o bastantes manzanas como ser, cambios climaticos,

capital, precio.



Respuesta7

El frijol dependiendo el tiempo en que espera tenerlo almacenado asi mismo sera el tipo de
almacenamiento que le quiera dar, si sera para uso domestico, es preferible en silos metalicos,
pero si es para venderlo se recomienda en sacos ya que puede estar en mejores condiciones de

almacenamiento y en menos riesgo de adquirir plaga y humedad.

Respuesta 8

El tipo de suelo donde se siembra el frijol es importante ya que entre mas lejos este del rio
menos riesgo tiene de estar en riesgo su cosecha por si hay un exceso de lluvia, es por eso que la
mayoria de los productores siembran en laderas ya que es donde se concentra mas el agua en el

suelo cuando lluvia y esta le da mas produccion de frijol.

Respuesta 9

El precio es un factor importante de cémo estarda comercializandose el frijol en cada
cosecha, es por eso que no existe un precio establecido antes de cada cosecha, ya que este se
determina con la demanda que este tenga en el mercado nacional, y esta regida por los entes del

gobierno que la determinan basandose en los precios que tengan actualmente el mercado.

Respuesta 10

Los productores saben muy bien que el gobierno quiere ayudarles, es por eso que tiene la
idea de vender su produccion al gobierno, siempre y cuando sea a un buen precio y el centro de

trabajo donde siembran su cosecha de frijol.

Respuesta 11

Los productores siembran su cosecha de frijol para poder cubrir sus necesidades en su

hogar, es por eso que necesitan que su pago sea inmediato, siempre teniendo en cuenta las



basculas que andan los compradores, y sabiendo que IHMA, cuenta con basculas digitales, que

no perderan en el peso porque son exactas.

Respuesta 12

El tiempo con que el personal de IHMA, se encuentra en los centros de acopio depende de
coémo estén las compras en el lugar asi mismo cada atencién que se brinda a los productores es
por orden de llegada y a un mismo precio, lo que a veces incomoda a los productores es el
tiempo y los procesos que este personal realiza para poder decirle si le comprara su grano o0 no,
siendo los controles de calidad que es un analisis organoléptico y selectivo que se le practica al

grano.

Respuesta 13

El gobierno tiene la obligacion de competir con la competencia que en este caso son los
intermediarios, tanto en precio como en calidad, ya que estos no miden la calidad, por lo cual
compran a un precio bajo el grano, y IHMA, si lo hace, el productor se ahorra tiempo pero no

precio ni cantidad en el grano.

Respuesta 14

El precio fluctia dependiendo la demanda que se encuentre en el mercado, no existe un
precio establecido que le garantice la estabilidad de compra al productor, es por eso que el
IHMA vy la SAG, esta trabajando para realizar convenios de compra a un precio que ayude al

pequefio productor.

Respuesta 15

En el afio existen dos cosechas que se presentan en el pais tal es la de primera y la de
postrera en la de primera es donde los productores casi no siembran ya que no hay mucha
influencia de lluvia y tienen miedo de sembrar y que se les seco su siembra esta se realiza en los

meses de junio, julio, agosto, en los meses de agosto y septiembre todavia se encuentra siembra



de primera por los tiempos que maneja cada productor con su tradicional sistema, en octubre,
noviembre se generan las de postrera y es donde la mayoria de productores siembran y sus
cosechas son abundantes, dependiendo del clima que se halla dando en el pais.

Respuesta 16

El efecto del nifio es un fendbmeno que dafia los cultivos de agricolas siendo uno de ellos el
frijol es por eso que a la hora de su cosecha y comercializacion se encuentra con grano pequefio,
esto quiere decir que no se desarrollo en su totalidad ya sea porque hubo bastante lluvia o sequia,
el grano con hongo, se manifiesta al almacenar el frijol cuando aun esta himedo en sacos , se
debe de secar en el patio para luego almacenarlo, debido a las constantes lluvias que se presentan
en el pais los productores se ven obligados a sacar su cosecha del campo aun humedad lo que

presenta humedades altas a la hora de vender y como no hay sol no pueden secarlo.

Es por eso que se generan escases de frijol porque se da mucha lluvia o hay sequias en

nuestro pais y por lo cual viene a dar como resultado precios altos en el mercado.

Respuesta 17

En el campo la mayor fuente de empleo que se genera es la agricultura es por eso que dentro

de una familia pueden trabajar una o varias personas el rubro.

Respuesta 18

Cada productor es libre de decidir en cual de las dos cosechas que se generan en el afio va a

sembrar frijol, considerando los cambios climaticos que se estén dando en el pais.

Respuesta 19

El gobierno tiene la iniciativa de ayudarle al pequefio productor ya se con insumos,

capacitaciones y asesorias, siempre y cuando el productor este debidamente inscripto en la SAG



y BANADESA, ya que necesita saber si es productor y que capacidad de pago tiene esta persona

para poder brindarle un préstamo.

Respuesta 20

La mayor parte de la produccion de frijol que produce los productores son para subsistir ya
que ya sea porque hubo una mala cosecha 0 no sembr6 lo adecuado este es el resultado de no

poder vender porque tienen que dejar para su comida diaria.

Respuesta 21

Por medio de la SAG, el gobierno esta realizando convenios con las casas comerciales para
entregar insumos, ferlizantes, herbicidas, fungicidas a laso productores y con las cooperativas
asegurando las cosechas de efectos climaticos lo que vendra a ser de gran ayuda para el

productor que se sentira con mayor confianza a la hora de sembrar frijol.

Respuesta 22

Los intermediarios ofrecen ayuda a los productores durante el afio lo que hace que el
productor se vea obligado a que su cosecha ya este comprometida y no pueda vendar a otras
personas, entre las ayudas estan econdmicas, insumos, materiales, es por eso que el gobierno con

los convenios establecidos entre ambas partes tengan una relacién de compra venta de su grano.

Respuesta 23

Debido a las situacion que se presenta en cada comunidad o caserio los pequefios
productores se encuentran con la necesidad de venderle su produccion al lider de su comunidad
su produccidn a un precio bajo con tal de hacerse de unos centavos y asi suplir otras necesidades

del hogar.

Respuesta 24



Con estos convenios el productor tendra la obligacion de vender su produccion a personal de

IHMA, en el tiempo estipulado y acordado por ambas partes.

Respuesta 25

Los productores sabiendo que no tienen nadie que los regule en su precio en el campo se
valen de eso y se aprovechan en la bascula de peso, precio, cantidades de quintales de frijol, que
dependiendo la humedad del grano el productor debe de entregar mas producto de las 100libras

que lleva cada quintal.

Respuesta 26

Los productores consideran que el pago se realice en efectivo y no en cheque ya que les
genera pérdida de tiempo y como son pequefias cantidades de frijol no les da bajar al pueblo a

cambiar a un cheque ya que les genera perdida de un dia de trabajo y de gasto.

Respuesta 27

Los intermediarios presentan ventajas a los productores como ser transporte ya que no
gastan en este, porque lo compran donde se esta realizando la cosecha es una facilidad que le dan
al productor , no realizan controles de calidad, ahorro de tiempo, y el pago es inmediato, son las
facilidades que mira el productor a la hora de la venta de su grano.

Respuesta 28

El personal de IHMA, cuenta con una bascula digital que esta de acuerdo a las normas
internacionales de basculas pesos exactos, un precio de acuerdo a los rangos de calidad
establecidos por el comité ejecutivo del IHMA, y las humedades no pueden ser muy altas porque
es grano para almacenarse por mucho tiempo no para consumirlo en el momento es por eso que

IHMA se limita adquirir frijol con temperaturas altas de humedad.

Respuesta 29



El pago que realiza el IHMA , en los centros de acopio o en el campo en contra entrega ya
sea en efectivo o en cheque, considerando que las grandes cantidades de frijol vendido en las
instalaciones de planta silos Kennedy son pagadas dependiendo de la disponibilidad de efectivo
con gue cuente la institucién en ese momento.

Respuesta 30

El productor con una asesoria y una capacitacion técnica de control de granos puede
vender su grano a un buen precio y una buena calidad en su grano, ya sea IHMA o a otra que lo

solicite, esto debido a que tendra una apariencia adecuada y apta para consumo humano.

HIPOTESIS

Entre las limitantes que se encontraron al realizar las preguntas no formales aen al
entrevistas fueran las siguientes:

Canales de comercializacion
Transporte

Demanda

Capital de trabajo

Insumos

La demanda que existe en el Departamento de Olancho no se puede establecer ya que
esta flucta dependiendo de los factores que intervienen en el desarrollo de la siembra, se estima

segun proyecciones realizadas por los técnicos de DICTA, que sera del 2% de frijol en la
cosecha de postrera.



La demanda que existe en el Departamento de Olancho no se puede establecer ya que
esta fluctta dependiendo de los factores que intervienen en el desarrollo de la siembra, se estima

segun proyecciones realizadas por los técnicos de DICTA, que serd del 2% de frijol en la
cosecha de postrera.

Los canales de comercializacion que estan establecidos actualmente y como se espera
que se ubiquen una vez se implemente la propuesta es:

Canales de Comercializacion actuales Canales de comercializacion propuesto

PRODUCTOR _ PRODUCTOR |l PRODUCTOR _ _
Py INTERMEDIARIOS et INTERMEDIAROG

MAYORISTA

RESERVA

RESERVA
ESTRATEGICA

ESTRATEGICA

La capacidad instalada con que cuenta los productores de Olancho para poder

almacenar su grano es muy baja , se considera solo el 20% de su produccion de frijol en un
tiempo corto.



CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Se identificaron las limitantes que existen por lo cual es dificil vender su frijol al
gobierno y no existe apoyo del gobierno a los productores de frijol rojo en el Departamento
de Olancho, ya sea en la parte técnica como en lo econdémico, es decir que no se realizan

visitas técnicas al campo ya sea por parte de la SAG, DICTA,IHMA.

La demanda fluctia dependiendo de la necesidad que exista en el mercado ya que los
productores de frijol rojo estan desmotivados y no quieren sembrar frijol rojo nacional, esto se
genera porque los productores no tienen una definicion clara de cémo estara la demanda cada
afio, ya que esta cambia dependiendo la situacion climatoldgica. Se considera un 2% del frijol
en esta cosecha segun proyecciones realizadas por personal de DICTA.

No hay un precio establecido para las compras de frijol rojo que se realizan en el
campo, por lo que el intermediario se aprovecha de esta situacion, es por esto que se presenta
esta situacion de que el productor no siente el apoyo del gobierno porque el precio depende de
la demanda que exista en el mercado a la hora de cosechar el frijol rojo en el pais.

Los canales de comercializacion es muy cerrada solo un cierto grupo esta favorecido y
establecer canales de comercializacion , como centros de acopio en los caserios y
comunidades mas cercanas.los aulas vendran ayudar al productor a tener un precio justo y una

pesa de calidad.

Se estima que los productores tienen el 20% de capacidad instalada para almacenar
su frijol en tiempos cortos.

5..2 RECOMENDACIONES



Brindar asistencia técnica por partes de los entes gubernamentales del estado a los

productores, y asi se estara produccion frijol rojo con calidad.

Asesorar al productor de frijol cuando es que debe de sembrar y en qué condiciones, esto
por parte de la SAG, también ayudar a reparar las calles de estos caserios, municipios para su

mejor circulacién de las compras de frijol por parte del gobierno..

Establecer relaciones de compra-venta de frijol con los productores de frijol antes de

cosecha donde se establezca un precio y una cantidad de quintales a entregar al IHMA.

Establecer Centros de acopio en los municipios, caserios, aldeas por parte del IHMA,
para asi poder adquirir gran cantidad de la produccion que existe en ese lugar.

Realizar una planificacién de compra .venta de frijol donde se estime que cantidad se
desea adquirir ya si mismo poder solicitar dicha cantidad Yy tenerla lista para cuando ya este
saliendo la cosecha.



CAPITULO VI APLICABILIDAD

6.1PLAN DE ALCANCE
6.1.1PROCESO DE DEFINICION DEL ALCANCE

Se busca que los productores de frijol rojo nacional tengan la motivacion y confianza
que sus cosechas seran compradas en el tiempo y a un buen precio por medio del IHMA, esto
por medio de los canales de comercializacioén que se estaran estableciendo en los principales
municipios y caserios de Olancho, asi como también se estaran brindando asistencia técnica
con personal de la SAG, y capacitaciones de control de calidad del frijol por personal del
IHMA, para poder ofertar un grano de calidad al mercado.

Para este proceso se definen cinco elementos primordiales de donde se generan una
serie de sub ramas que detallan la planificacién del alcance;

a) Centro Comunal o escuelas

b) Publicidad

c¢) Programa

d) Poblacion

e) Patrocinadores

PROCESO PARA LA ELABORACION DEL EDT

La Estructura de la definicion del trabajo (EDT) es una de las herramientas principales
en la gestion de proyectos, establece como se dividen las actividades, a quien se delegaran y
Provee un medio para detallar cuidadosamente los resultados del proyecto, también facilita la
identificacion de elementos especificos del trabajo, y agrupaciones requeridas para entregar
cada elemento.

Para el desarrollo de la EDT de la Organizacion de la conferencia, se dividié primero
en cuatro comités permitiendo una facil delegacion de las actividades a cada uno de ellos.

a) Logistica (Involucra la aceptacion del proyecto en el centro comunal donde se
realizara la conferencia, los aspectos técnicos que a este concierne y la distribucion de tareas

entre el personal técnico y personas de apoyo en el proyecto)



b) Capacitadores (Es el equipo encargado de realizar el programa del evento, como ser;
la busqueda de sociabilizar y concientizar sobre el tema, lo cual sera desde asistencia técnica
de cdmo almacenar grano, las humedades en el campo, los dafios , hasta como deben de
ofertar su grano al personal del IHMA.

c¢) Publicidad (los lideres informaran a los productores de estas reuniones con el
personal de IHMA y la SAG, estas personas se encargaran que toda la comunidad se dé cuenta
de lo que ocurrird y estén informados también involucra las gestiones con cada uno de ellos,
como ser; inscripciones y confirmacion

d) Comunidad: (tendrd una mejor capacitacion de control de calidad del frijol rojo

nacional.

PROCESO PARA VERIFICACION DEL ALCANCE

Este proceso incluye la aceptacion de cada uno de los entregables a los que se
compromete el proyecto. Haciendo un proceso continto en la realizacion de cada una de las
actividades. A continuacion se enlistan cada uno de los entregables finales del proyecto mas
detallados en la declaracién del alcance.

Entregables Finales

a) Logistica

b) Listado de Concurrentes

c¢) Capacitadores

d) Programa del evento (charlas, capacitadores)

e) Patrocinadores

PROCESO PARA EL CONTROL DEL ALCANCE

Este proceso es posterior a la verificacion del alcance, incluye los cambios de los
requerimientos de los entregables, puede ser en base a nuevas perspectivas obtenidas en el
proyecto, cambios en las condiciones generales, suposiciones del proyecto o descubrimiento

de nuevas oportunidades.



El proceso para una solicitud de cambio consiste en; analizar cualquier cambio al
alcance del proyecto, identificar las personas con responsabilidad para aprobar los cambios y
determinar las implicaciones de los cambios solicitados sobre el cronograma y presupuesto. El
proposito de este plan es minimizar la desviacion del alcance, lo cual es la tendencia natural de

todos los proyectos para incrementar todo el proyecto.

6.1.1

1 Capacitaciones

11 Estudio de la Comunidad

12 Estudio del lugar donde se va a realizar las capacitaciones
1.3 Hacer reuniones con los lideres de la comunidad
14 Llegar a un acuerdo con los lideres de la comunidad
15 Reuniones

151 Porcentaje de humedad del frijol en el campo y en la compra.
152 Porcentaje de dafios del frijol en el campo

153 Tiempo de coccion del frijol

154 Apariencia del frijol

1.6 Formas de pago del frijol rojo.

2 Insumos

2.1 Entrega de herbicidas

2.2 Entrega de fungicidas

2.3 Entrega de insecticidas

2.4 Entrega de fertilizantes

25 Convenio con las casas comerciales de la comunidad(veterinarias)
2.6 Beneficiarios

2.6.1 Gestor de proyectos

2.6.2 Proveedores

2.6.3 Productores de frijol

3 Canales de comercializacion

3.1 Instalaciones del IHMA, Tegucigalpa.

3.2 Centros de acopio del personal del IHMA

3.3 Intermediarios

34 Accesibilidad de las carreteras

4 Recurso Humano

4.1 Analistas de granos

4.2 Cargadores de sacos

4.3 Pesador de granos

4.4 Asesor Legal

4.5 Contador de la Reserva Estratégica




4.6 Encargado de la Comision
4.7 Vigilantes
4.8 Motoristas
4.9 Supervisor de compra de la SAG.
5 Equipo fijo
51 Sacos
5.2 Enviolos
5.3 Determinador de humedad
54 Homogenizador
5.6 Balanza granitaria
5.7 Cribas
5.8 Calculadora
6 Materiales
6.1 bolsas
7 | Riesgos

7.1 | Riesgos y respuestas
2 Tiempo
Cronograma

Responsable

Sacar muestras de | x X Analista de grano
frijol

Realizar analisis de | x X Analista de granos
control de calidad

del grano.

Pesar el grano X X Pesador de granos

Estibar el grano en | X X
sacos.

Personal de carga y descarga

Realizar la boleta de | x X
bascula.

Jefe de Planta

Encargado de la comision

Personal de legal

Gerente-General- productor

Realizar la factura | X X
de compra —venta de

grano.

Realizar el contrato | X X
de compra-venta del

grano a los
productores

Firmas ambas partes | X X
Elaboracion del | x X

cheque de compra-
venta del grano.

Personal de Contabilidad




10 Entrega del cheque. X X | X X Cajero
X
11 Compra de equipo y| X X Encargado de bienes nacionales
materiales
12 Planificador de X X X X X Jefe de planificacion de
riesgos X X X X X riesgos
TIEMPOS
tiempo (
Actividad dias) Total
Estudio de la Comunidad 2
Estudio del lugar donde se va a realizar las capacitaciones 2
Hacer reuniones con los lideres de la comunidad 6
Llegar a un acuerdo con los lideres de la comunidad 1 11 dias
Reuniones
Porcentaje de humedad del frijol en el campo y en lacompra. |2 horas
Porcentaje de dafios del frijol en el campo 2 horas
Tiempo de coccion del frijol 2 horas
Apariencia del frijol 1 hora
Formas de pago del frijol rojo. 1 hora 8 horas
Insumos
Entrega de herbicidas 2
Entrega de fungicidas 2
Entrega de insecticidas 2
Entrega de fertilizantes 2
Convenio con las casas comerciales de la
comunidad(veterinarias) 3 11 insumos
Beneficiarios
Gestor de proyectos 3
Proveedores 4
46
Productores de frijol 39 beneficiarios
Canales de comercializacion
Instalaciones del IHMA, Tegucigalpa. 1
Centros de acopio del personal del IHMA 3
Intermediarios 6
Accesibilidad de las carreteras 3 13 canales




Recurso Humano

Analistas de granos 3

Cargadores de sacos 1

Pesador de granos 1

Asesor Legal 1

Contador de la Reserva Estratégica 1

Encargado de la Comision 1

Vigilantes 1

Motoristas 1

Supervisor de compra de la SAG. 1 11 personas
Equipo fijo

Sacos 300

Enviolos 3

Determinador de humedad 3

Homogenizador 3

Balanza granitaria 3

Cribas 3

Calculadora 3 319 equipos
Materiales

Bolsas 3 3 materiales
Riesgos

Riesgos y respuestas 61 61 riesgos

3 Costos

El presupuesto que se tiene asignado para cada cosecha es de L 70,000,000.00 para la
compra de frijol rojo del cual una tercera parte es asignada para las compras que se realizan en
los diferentes departamentos donde se produce frijol como también en compras en las
instalaciones del IHMA, Tegucigalpa. El siguiente cuadro describe lo que se gasta al realizar
las compras de frijol en el departamento de Olancho en cada cosecha.

Total gastos
Viaticos 250,000.000.00
gastos varios 50,000.00
Compras de
frijol 1,000,000.00
Riesgos 1,000.000.00
Combustible 200,000.00
Materiales 50,000.00
Total 2,550,000.00




3 PLAN DE CALIDAD

POLITICA DE CALIDAD DEL PROYECTO

Este proyecto debe cumplir con los controles de calidad establecidos por el IHMA, en

el frijol rojo asi como los productores tendran la oportunidad de ofrecer su grano en 6ptimas

condiciones para su respectiva comercializacién en el mercado en tiempo de emergencia,

escases, sequias.

FACTOR DE | OBJETIVO METRICA A | FRECUENCIA | FRECUENCIA Y
CALIDAD DE LA | UTILIZAR Y MOMENTO | MOMENTO DE
CALIDAD DE MEDICION | REPORTE
Expositores Nivel de | Nivel de | Grupo de | Una semana antes.
satisfaccion conocimiento discusion
adquirido
Patrocinadores Nivel de Interrelacién de | Una semana antes de
satisfaccion de | Comentarios comunicacion la cosecha
la comunidad
Satisfaccion de los | Nivel de | Su aporte al | Por medio de
participantes satisfaccion de | proyecto encuestas y | Al finalizar el evento
los presentes entrevistas

RANGOS DE CALIDAD DEL FRIOL EN EL IHMA

HUMEDAD 14%
IMPUREZA 1%
TOTAL DE DANOS 3%

COCCION 60 MINUTOS

LIBRE DE PLAGA




4 Recursos Humanos.

Organigrama

Gerencia General
> SAG
IHMA
1
Asesor Legal

Contabilidad i Jefe de Operaciones y
Comercializacion

, v , R Ayudante de
l l l | planta
Asistente de Analista de Granos Motorista
Operaciones y
Comercializacion
5 RIESGOS
Version Hecha por: Revisada por: Aprobada por: | Fecha: Motivo:
V-01 C. Valladares | M. Figueroa D. Pérez 18-06-15 | Rev-01
PLAN DE GESTION DE RIESGOS

' NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
"Propuesta de comercializacion de frijol rojo a través

de la Reserva Estratégica en Olancho cosecha 2015- PROCOMERFRIJOL
2016."

'METODOLOGIA DE GESTION DE RIESGOS

FUENTES DE
PROCESO |DESCRIPCION HERRAMIENTAS INEORMACION
Planificacion | Elaborar Plan de gestién | PMBOK Patrocinador:  Personal
de Gestion de | de los Riesgos. de IHMA, SAG, DICTA.
Riesgos




Identificacié | Identificar cuéles son los | Checklists de riesgos. |Patrocinador:  Personal
n de Riesgos. |riesgos que  pueden de IHMA, productores
afectar el proyecto y de frijol rojo y datos
documentar sus histéricos.
caracteristicas.
Anélisis Evaluar la probabilidad | Definicion de | Equipo del Proyecto.
Cualitativo [e impacto. Establecer |probabilidad e
de Riesgos. |[ranking de importancia. |impacto. Matriz de
Probabilidad e
Impacto.
Analisis Anélisis de Sensibilidad | Software @RISK Equipo del Proyecto.
Cuantitativo | Monte Carlo: @RISK.
de Riesgos
Planificacion | Definir ~ respuesta a Patrocinadores, equipo
de Respuesta | riesgos Planificar del proyecto.
a los | ejecucidn de respuestas.
Riesgos.
Seguimiento |Verificar la ocurrencia Equipo del Proyecto,
y Control del | de riesgos Supervisar y Personal administrativo
Riesgo. verificar la ejecucion de del centro.
respuestas. Verificar
aparicion de nuevos
riesgos.

Planificacion de Gestion de
Riesgos Plan de Gestion de Riesgos.

Identificacion de Riesgos. Identificacién y Evaluacion Cualitativa de Riesgos.
Anaélisis Cualitativo de Riesgos. | Identificacion y Evaluacion Cualitativa de Riesgos.
Anélisis Cuantitativo de Riesgos | Plan de Gestidn de Riesgos.

Planificacion de Respuesta a los

Riesgos. Plan de Respuesta a Riesgos.
Seguimiento 'y Control del|Informe de Monitoreo y control de Riesgos/Solicitud de
Riesgo. cambio/Accion correctiva.
CODIGO
CATEGORIA |CATEGORIA| |CATEGORIAII |DE CATEGORIA1II
RIESGO
Fase de Técnico Analista de granos. | R001 Incumplimiento de normas vy
inversion. especificaciones para la compra del




frijol.

R002 Que se exceda la capacidad
instalada del centro de acopio.
Requisitos. RO03 No contar con un lugar para el
centro de acopio.
RO04 No contar con el personal
capacitado.
RO05 No contar con el equipo necesario.
Tecnologia. RO06 No llevar la computadora me
impresora.
Técni ROO7 No contar con el Mobiliario y
ecnico Equipo de Oficina.
R008 Adquisicion tardia del frijol .
R009 Adquisicidn tardia de Unidades de
transporte.
Calidad. RO10 Mala calidad del frijol comprado.
RO11 Dafios en el almacenamiento.
Productores. RO12 Incumplimiento de la fecha
establecida de la cosecha.
E'_[apa _ de R0O13 Incumplimiento de los rangos de
Ejecucion. calidad
R0O14 No comprar el frijol con el
Externo presupu_esto asignado en el centro
de acopio.
Regulatorios. RO15 Incumplimiento de las rangos de
calidad establecidas por el IHMA.
Clima. RO16 Condiciones Climaticas adversas
(Lluvias intensas, inundaciones,
etc.)
Proveedores. RO17 Incumplimiento de entregas en
tiempo y cantidad.
Recursos. R0O18 Falta de analistas capacitados.
RO19 Falla de la comunicacién en el
De equipo de trabajo.
Organizacion R020 Falta de presupuesto descrito en el
plan.
R021 Entrega tardia de insumos
R022 Equipo insuficiente.




Financiacion. R023 Falta de Financiamiento descrito en
el plan.
Estimacion. R024 Incumplimiento en el flujo de
desembolsos
Planificacion. R025 Trabajos no programados.
R026 Gestion deficiente de los cambios
L en la comision de compra
Direccion  de [Congro. R027 Cometer un error producto de
Proyectos. evaluaciones tardias.
Comunicacion. R028 Bajo rendimiento de personal.
R029 Productores inconformes.
RO30 Falta de Liderazgo para coordinar
equipo.
Tecnologia. R032 No contar con luz eléctrica.
R033 No acceso a servicios de
comunicaciones (Telefonia,
o Internet, cable, etc)
Tecnico Complejidad. R034 Conflicto Laboral.
Calidad. RO35 Insatisfaccion de los productores
por el servicio brindado.
R0O36 Fallos en atencidn al cliente.
Mercado. RO37 Falta de Mercado.
Clima. R0O38 Condiciones Climaticas adversas
(Lluvias intensas, inundaciones,
etc.)
Etapa de | EXterno Cliente. R039 Falta de comunicaciéon de la
Operacion. comunidad.
R40 Incapacidad de pago.
R041 Lejania del centro de acopio.
Proveedores. R042 Incumplimiento de entregas en
tiempo y cantidad.
Recursos. R043 Baja Calificacion del personal.
R044 Falla de la comunicacion en el
De la equipo de trabajo.
Organizacion. R045 Unidades de transporte
insuficiente.
R046 Inexperiencia con el equipo de
trabajo.
R047 Equipo insuficiente.




R048

Equipo no apto para compras en el
campo.

R049 Personal no calificado para
comprar en el campo.
RO50 Precio bajo del que se encuentra
ene | campo.
RO51 Poco personal en la compra.
Financiacion. R052 No obtener la cantidad de quintales
esperada.
RO53 Fondos insuficientes para financiar
la compra de frijol.
Accidentes. RO54 Accidentes en la realizacion del
trabajo.
RO55 Accidentes laborales.
R0O56 Perdida del frijol en el centro de
Propios del acoplo. :
Centro. R0O57 Bascula digital descalibrada.
R0O58 Humedades altas del grano.
RO59 Demanda del frijol.
Estimacion. R060 Incumplimiento en el flujo de
Direccion  de desembolsos.
Proyectos. Control Financiero. | R061 Indicadores de compra-venta de

frijol menores a los planificados.




IDENTIFICACION Y ANALISIS CUALITATIVO DE RIESGOS.

"PROPUESTA DE COMERCIALIZACION DE FRINOL A TRAVES DE LA|PROCOMERFRIJO
RESERVA ESTRATEGICA EN OLANCHO EN COSECHA 2015-2016" L

Muy improbable 0.1 Muy Bajo 0.05 Muy Alto mayora |0.50
Relativamente Probable 0.3 Bajo 0.10 Alto menora |0.50
Probable 05 Moderado 0.20 Moderado menora |0.30
Muy Probable 0.7 Alto 0.60 Bajo menora |0.10
Casi Certeza 0.9 Muy Alto 0.80 Muy Bajo menora |0.05

Alcance 0.2 0.1
Incumplimiento de normas y No cumplir con 0.5 Tiempo 0.8 04 Muy
ROO1 especificaci 2|18 politicas Costo 0.6 0.3 Alto
pecificaciones  para a . 2
compra del frijol establecidas por Calidad 0.6 0.3 mayor
el IHMA TOTAL PROBABILIDAD x|1.1 20.50
IMPACTO
Tener un espacio Alcance 0.1 0.01
R002 Que se exceda la capacidad |fisico muy 0.1 Tiempo 0.05 0.005
instalada del centro de acopio. |reducido de las Costo 0.2 0.02 Bajo
instalaciones del Calidad 0.8 0.08




centro. TOTAL PROBABILIDAD 0.115
IMPACTO
Alcance 0.8 0.14
Muy
No contar con un lugar para el Mal Tiempo 0.2 0.56 Ao
R0O03 centro de acopio garp acondicionamien (0.7 Costo 0.6 042
' to del lugar. Calidad 0.1 0.07
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 1.19
Alcance 0.2 0.05
Personal no Tiempo 0.1 0.3
No contar con el personal |capacitado  en Ly
R004 capacitado. control de 0.5 COS_tO 0.6 0.3 Alto
calidad del frijol Calidad 0.6 0.1
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.75
Alcance 0.1 0.05
Tiempo 0.6 0.3
. |Falta de equipo Mu
RO05 No co_ntar con el equipo en el centﬁo Ee 05 Costo 0.1 0.3 Altg
necesario. . _
acoplo. Calidad 0.6 0.05
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.7
Alcance 0.2 0.06
Tiempo 0.6 0.18
ROO6 !\Io llevar la computadora e mala__ 3 03 Costo 0.2 0.06 Alto
impresora. planificacion ' Calidad 0.1 0.03
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.33
R007 Mala 03 |Alcance 10.05 0.03




No contar con el Mobiliario y |coordinacion de Tiempo 0.2 0.06
Equipo de Oficina. viaje Mode
Costo 0.1 0.03 rado
Calidad 0.1 0.015
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.105
Alcance 0.05 0.005
Tiempo 0.4 0.02
N ] Mala logistica de Costo 0.6 0.06 Alta
ROO08 Adquisicion tardia del grano. entrega. 0.1 Calidad 01 001
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 1.005
Alcance 0.05 0.025
Tiempo 0.6 0.3
Adquisicion tardia de o Ml
R0O09 Unidades de transporte Falta de logistica |0.5 Costo 0.6 0.3 Alto
Calidad 0.8 04
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 1.025
Alcance 0.6 0.3
Tiempo 0.6 0.3
. .. |Alto porcentaje Mu
R010 Mala calidad  del frijol |y, B E ) g Costo 0.6 0.3 Alto
comprado.. fritol g
Jol. Calidad 0.8 04
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 13
Alcance 0.2 0.06
RO11 Darios en el almacenamiento. | Derrame _ de 03 Tiempo 0.6 0.18 Muy
grano en el piso. Costo 0.8 0.24 Alto
Calidad 0.6 0.18




TOTAL PROBABILIDAD

IMPACTO 0.66
Alcance 0.6 042
Tiempo 0.8 0.56
ROL2 Incumplimiento de la fecha| lluvias, 0.7 Muy
establecida de la cosecha. inundaciones. ' Costo 0.6 0.42 Alto
Calidad 0.1 0.07
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 1.47
Alcance 0.1 0.05
Tiempo 0.2 0.1
Incumplimiento de los rangos Falta ~—  de Muy
R0O13 de calidad espeC|_f|caC|ones 05 Costo 0.1 0.05 Alto
' de calidad . Calidad 0.8 0.4
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.6
Alcance 0.2 0.06
No comprar el frijol con el Nllarl]?ﬁ ion de Tiempo O'; 8(2)2 Al
R0O14 presupuesto asignado en el pranimcacio I0.3 Cos_to 0. : to
centro de acopio . presupuesto en & Calidad 0.1 0.03
proyecto. TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.36
Alcance 0.05 0.005
Incumplimiento de las rangos ::iﬁggmientos de gloesr::)po 82 882 Baio
RO15 de calidad establecidas por el . 0.1 g : : J
HMA. establecidos  en Calidad 0.1 0.01
el proyecto. TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.095
Condiciones Climaticas L Alcance 0.6 0.42
RO16 adversas (Lluvias intensas, ng;ﬁ climatico 0.7 Tiempo 0 0
inundaciones, etc.) ' Costo 0.6 042 Muy




Alto

Calidad 0.6 042
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 1.26
Alcance 0.1 0.03
Mal control en el Tiempo 0.2 0.06
Incumplimiento de entregas en Costo 0.6 0.18 Alto
RO17 . . proceso de 1a|0.3 g
tiempo y cantidad. entrega. Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.45
Alcance 0.2 0.06
Seleccion de Tiempo 0.1 0.03
R0O18 Falta de analistas capacitados. |personal no|0.3 Cos_to 0.2 0.06 Alto
capacitado. Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.33
Alcance 0.6 0.3
Mala  relacion Tiempo 0 0 Muy
Fallas en la comunicacion con |entre el personal
R0O19 el equipo de trabajo. y los 05 Cos_to 0.1 0.05 Alto
productores. Calidad 0.8 04
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.75
Alcance 0.2 0.06
.| Desembolsos no Tiempo 0.2 0.06
RO20 Falta de presupuesto descrito entregados alo3 Cos_to 0.6 0.18 Alto
en el plan. tiempos Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.48




Alcance 0.2 0.06
Contratos de Tiempo 06 018
R0O21 Entrega tardia de insumos. compra -venta|0.3 ' ' Muy
mal elaborada. Costo 0.6 0.18 Alto
Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.6
Alcance 0.6 0.3
Tiempo 0.2 0.1
L Mala Muy
R022 Equipo insuficiente. Planificacion 05 Cos_to 0.6 0.3 Alto
Calidad 0.8 04
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 1.1
Alcance 0.2 0.06
No contar con Tiempo 0.6 0.18
Falta ~de  Financiamiento |los recursos Costo 0.6 0.18 Alto
R023 . - 0.3 g
descrito en el plan. econoémicos Calidad 0.1 0.03
disponibles. TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.45
Alcance 0.6 0.18
No cumplir con Tiempo 0.6 0.18
R024 Incumplimiento en el flujo de |las _ fechas 03 Costo 0.2 0.06 Alto
desembolsos establecidas de| ™ Calidad 0.2 0.06
desembolso. TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO .048
. Mala Alcance 0.6 0.18
R025 Trabajos no programados planificacién 0.3 Tiempo 0.2 0.06




Muy

Costo 0.6 0.18 Alto
Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.6
Alcance 0.2 0.06
Muy
Gestion ~ deficiente de los g?rlt;[zcién 32 Tiempo 0.6 0.18 Alto
R026 cambios en la comisién de control y 0.3 Costo 0.6 0.18
compra monitoreo Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.6
Alcance 0.6 0.3
Tiempo 0.2 0.1
Falta de Muy
R0O27 (e:\?arlnueatgiroﬁgsi;rr?jriaz.mducm de organiz_a_c,ic’)n y|0.5 Costo 0.6 0.3 Alto
supervision Calidad 0.6 0.3
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 1
Alcance 0.05 0.015
Falta de Tiempo 0 0
motivacion, Mode
R028 Bajo rendimiento de personal. |incentivos  del 0.3 Costo 0.2 0.06 rado
constructor de la Calidad 02 0.06
obra. TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.135
Alcance 0.2 0.06
Falta de Tiempo 0 0
. comunicacion Mode
R029 Productores inconformes. entre el personal 0.3 Costo 0 0 rado
del IHMA. Calidad 0.2 0.06
TOTAL PROBABILIDAD 0.12




IMPACTO

Alcance 0.6 0.18
Tiempo 0 0
Falta de Liderazgo para|Comunicacion Costo 0.2 0.06 Alto
R030 . . ) 0.3 g
coordinar equipo. inadecuada Calidad 0.2 0.06
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.3
Alcance 0.2 0.1
Tiempo 0.6 0.3
No ha
R0O31 No contar con luz eléctrica. alumbrado g 05 Cos_to 0.05 0.025 Alto
electrico Calidad 0.1 0.05
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.475
Alcance 0.1 0.05
Tiempo 0.2 0.1
No obtener el apoyo de los Mala Moder
R032 entes gubernamentales de la comunicacion 05 Costo 0.2 0.1 ado
comunidad. Calidad 0.1 0.05
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.3
Alcance 0.2 0.06
No acceso a servicios de Mal Tiempo 06 0'12 A
RO33 comunicaciones  (Telefonia, co?\:;iones 0.3 Cos_to 0.6 01 o
Internet, cable, etc) Calidad 0.2 0.06
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.48
Alcance 0.2 0.06
Valores, Tiempo 0.05 0.015
R034 Conflicto Laboral. principios, 0.3 Moder
cultura diferente. Costo 0.05 0.015 ado
Calidad 0.2 0.06




TOTAL PROBABILIDAD

IMPACTO 0.15
Alcance 0.8 04
Tiempo 0 0
Insatisfaccion de los Muy
RO35 productores por el servicio|Servicio 05 Costo 0.6 0.3 Alto
brindado. deficiente, mala Calidad 0.8 0.4
atencion, TOTAL PROBABILIDAD
maltrato. IMPACTO 1.1
Alcance
Tiempo 0.6 0.18
No hay Muy
R036 Fallos en atencién al cliente.  |comunicacion 0.3 Costo 0.6 0.18 Alto
eficaz. Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.54
Alcance 0.2 0.06
Tiempo 0 0
Poca Publicidad Costo 0.8 0.24 Alto
R037 Falta de Mercado. y Propaganda 0.3 Calidad 01 003
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.33
Alcance
Tiempo 0.2 0.02
Condiciones Climaticas Mode
RO38 adversas (Lluvias intensas, | Clima. 0.1 Costo 0.2 0.02 rado
inundaciones, etc.) Calidad 0.6 0.06
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.1
. . Inconformidad Alcance 0.6 0.06
R039 Oposicidon de la comunidad. con la ubicacion 0.1 Tiempo 0.6 0.06




del centro. Mode
Costo 0.2 0.02 rado
Calidad 0 0
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.14
Alcance 0.8 0.24
Tiempo 0 0
Muy
R040 Incapacidad de pago. g?;;ipuesto. de 0.3 Cos_to 0.8 0.24 Alto
Calidad 0.2 0.06
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.54
Alcance 0.2 0.06
Tiempo 0 0
S, Mode
R041 Lejania del Proyecto. gg'gﬁ%?n unica g 3 Costo 0.6 0.18 rado
Calidad 0 0
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.24
Alcance 0.2 0.02
Tiempo 0.6 0.06
- Estimacion Mode
R042 :Pecrﬁ:)nopyr:alﬁ?i?age entregas en inadecuada de|0.1 Costo 0.1 0.01 rado
' proveedores. Calidad 0.6 0.06
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.15
Alcance 0.2 0.06
L Tiempo 0.2 0.06
_ o _Seleccmn Muy
R043 Baja Calificacion del personal. ;Jneartsjgglglada del |0.3 Costo 06 018 Alto
Calidad 0.8 0.24
TOTAL PROBABILIDAD 0.54




IMPACTO

Alcance 0 0
Tiempo 0.2 0.06
Falla de la comunicacion en el | Ambiente de Costo 0.2 0.06 Alto
R044 : : : . 0.3 _
equipo de trabajo. trabajo hostil. Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.3
Fondos Alcance 0.2 0.06
insuficientes
para adquisicion
. de transporte
RO45 Unidades ~ de  transporte requerido. 03 Tiempo 0.1 0.03
insuficiente. Costo 0.6 0.18 Alto
Exceso de la Calidad 0.6 0.18
demanda. TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.45
Personal no Alcance 0 0
calificado. Tiempo 0.1 0.01
Inexperiencia con el equipo de Ml.Jy
R046 trabajo Poco 0.1 Costo 0.2 0.02 bajo.
' entrenamiento en Calidad 0.2 0.02
el uso del TOTAL PROBABILIDAD
equipo. IMPACTO 0.05
Fondos Alcance 0.2 0.02
insuficientes Tiempo 0 0
para adquisicion Mode
R0O47 Equipo insuficiente. del equipo. 0.1 Cos_to 0.6 0.06 rado
Planificacion Calidad 0.6 0.06
erronea del
equipo TOTAL PROBABILIDAD
requerido. IMPACTO 0.14
R048 Equipo no apto para compras | Determinadores |0.1 Alcance \0.05 0.005




en el campo. de humedad Tiempo 0 0
eléctricos. Mode
Costo 0.6 0.06 rado.
Calidad 0.6 0.06
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.125
Alcance 0.2 0.02
Tiempo 0.2 0.02
- Seleccion Mode
R049 rPee;ﬁggflcor?]OpraiazlaTg?(cj;gmggra inadecuada del [0.1 Costo 0.2 0.02 rado
* | personal. Calidad 0.6 0.06
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.12
Alcance 0 0
No contar con un Tiempo 0 0
RO50 Precio bajos en el mercado. Z?Qgiiz en O:Z 0.1 gglﬁ?ad 8'6 8'06 Bajo
comunidad. TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.06
Alcance 0.1 0.03
Poco  personal Tiempo 0.6 0.18
RO51 Poco personal en la compra. capacitado en la|0.3 Cos_to 0.1 003 Alto
compra. Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.42
Alcance 0 0
Mala Tiempo 0 0
RO52 No_ obtener la cantidad de |planificacion de 03 Mode
quintales esperados. compra-venta Costo 0.8 0.24 rado
Calidad 0 0
TOTAL PROBABILIDAD 0.24




IMPACTO

Alcance 0.2 0.1
Tiempo 0 0
. .. Muy
Fondos insuficientes ara
RO53 financiar la comora, P 05 |Costo 0.8 0.4 Alto
Alta demanda de Calidad 0.1 0.05
frijol en la TOTAL PROBABILIDAD
comunidad IMPACTO 0.55
Alcance 0 0
Tiempo 0.1 0.05
Accidentes en la realizacién by
RO del trabajo. - |05 [costo 08 04 Alto.
Imprudencia de Calidad 0.8 04
los compradores, TOTAL PROBABILIDAD
vendedores. IMPACTO 0.85
Alcance 0 0
No contar con Tiempo 0.2 0.1
las medidas de Muy
RO55 Accidentes laborales. seguridad y de|05 Costo 0.8 04 Alto.
higiene_ Calidad 0.2 0.1
ocupacional. TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.6
Alcance 0 0
Tiempo 0 0
Perdida del frijol en el centro |Dafios en los My
R0O56 de acopio. sac0s, rohos. 05 Cos_to 0.6 0.3 Alto.
Calidad 0.8 04
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.7
i ; No se calibro Alcance 0 0
RO57 Bascula digital descalibrada. antes . do la 0.3 Tiempo 0 0 Alto




compra de frijol. Costo 0.6 0.18
Calidad 0.6 0.18
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.36
Alcance 0 0
Muy
Fuertes, lluvias Tiempo 0 0 bajo.
RO58 Humedades altas del grano. inundaciones. 0.1 Cos_to 0.05 0.005
Calidad 0.05 0.005
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.01
Alcance 0 0
Exceso de glerppo 82 822
R059 Demanda del frijol. produccién en la|0.3 OS_O : :
comunidad Calidad 0.2 0.06 Alto
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.36
Alcance 0 0
- -, Tiempo 0 0
L . Administracion .
RO60 Incumplimiento en el flujo de inapropiada del |0.1 Cos_to 0.8 0.08 Bajo
desembolsos. contro. Calidad 02 002
TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.1
Falta  de Alcance 0.2 0.1
Indicadores de compra-venta ggglzri(r)r:’iento Tiempo 0 0 -
RO61 de frijol menores a los . ’ 05 uy
p|aniﬁcados_ monltor_eo de la Costo 0.8 04 Alto.
estrategia  de Calidad 0.6 03
compra. TOTAL PROBABILIDAD
IMPACTO 0.8




RO01

Aprobada

Hecha por: Revisada por: por: Fecha Motivo

PLAN DE RESPUESTA DE RIESGOS.

"Propuesta de comercializacion de frijol rojo a través de la Reserva Estratégica en

Olancho en la cosecha 2015-2016"" PROCOMERFRIJOL

1. Reunidn de revision | Mitigar. Gerente Inicio Evaluar
del alcance de la General  del incumplimient
compra de frijol. IHMA 0 Yy tomar
L . 2. Revision y Control | Mitigar. Personal  del | Semanal medidas
Incumplimiento | No cumplir Muy Jefe . de de la compra de frijol IHMA. correctivas.
de normas y|con las Alto Operaciones oor parte de un
especificaciones |politicas 11 mavor | Y especialista en el 4rea
para la compra |establecidas a0y50 Comercializa 3 pV ficacion d I Miti AT
del frijol. por el IHMA . cion. 3. Verificacion de la itigar. Especw} ista |Una
implementacion de las en el area de|semana
normas y la compra antes de la
especificaciones de la entrega del
compra. disefo.




4. Validacion de la|Mitigar. Especialista. | Al final
compra.
1.- Contar con la
Tener un capacidad instalada del Jefe de Supervisar el
Que se exceda la | espacio Jefe de centro de acopio. Mitigar. Operaciones | Inicio centro de
capacidad fisico muy operaciones 2.- Revisar el centro de Personal  del acopio  dias

R0O02 |instalada del|reducido de|1.19 Cpt))mercializay acopio Mitigar. IHMA. Inicio antes de la

centro de|las i 3.- Presentar un compra.
. : ) cién .
acopio. instalaciones Muy estimado de la
del centro. Alto capacidad instalada del Personal  del

centro de acopio. Evitar IHMA Inicio
1) Solicitar el permiso Responsable
antes de tiempo Mitigar del proyecto | Inicio

No contar con|Mal 2) Hacer los tramites Después de T

- : omar

un lugar para el |acondiciona pertinentes con Responsable | hacer el .

R0O03 . 0.75 N . o medidas
centro de|miento  del anticipacion. Mitigar del proyecto | disefio. correctivas
acopio. lugar. Muy | Personal de la|3) Darle seguimiento al

- . . para el
Alto | comision de |tramite de alquiler del Lider de 1la DIOCeso
compra. centro de acopio Mitigar comunidad Al inicio
Jefe de

1.- Verificar el equipo Operaciones y | 2 dias

que se necesita en la Comercializac | antes de la|Revisar y
Falta de . !

No contar con el equino en el compra Mitigar. ion compra evaluar el

RO05 | equipo cgntfo de 0.7 Muy 2.- Tener  personal Comision de equipo
necesario. ACODIO Alto ponsable en lacompra |Mitigar. compra. Inicio necesario para

pio. Personal de la|3.-Realizar un listado la compra.
comisiobn de|de los equipos a Comision de
compra utilizar en la compra. | Mitigar. compra. Inicio




Jefe
Operaciones y

de

No llevar —la mala Personal de|1) Solicitar el equipo a Comercializac | Durante el |Evaluar
RO06 |computadora e e .. 1033 e . ! . -
impresora. planificacion la comisién | tiempo. - Mitigar lon. proceso incumplimient
Alto | de compra. 2) Darle seguimiento al Comision de 0.
proceso de adquisicion. | Mitigar compra. Inicio
2 semanas
Jefe de|antes  de
Operaciones y | iniciar
1.-Realizar el control Comercializac | operacione
y monitoreo del grano. | Mitigar. ion S
Evaluar el
Jefe de impacto  que
Adquisicion Ma!a_ Muy | Operaciones 2 semanas|este tuvo Yy
RO08 . logistica de|1.025 |Alto |y Jefe de|antes  de|tomar
tardia del grano. - . o .
entrega. Comercializa | 2.-Establecer la Operaciones y | iniciar acciones
cion produccion  de la Comercializac | operacione |correctivas
cosecha. Mitigar. ion S para el futuro
3 semanas
Jefe de|antes  de
3.- Establecer el valor Operaciones y | iniciar
que se dispone “para la Comercializac | operacione
compra del frijol Mitigar. ion. S
feinic Jefe de Jefe de
o . S
RO10 Unidades de | logistica 13 |Muy 1y 1) planificacion . _C,omerC|aI|zac - correctivas
transporte Alto | Comercializa |adecuada Mitigar ion. Inicio
cion. 2) Establecer unidades| Transfieren | Comision de | Durante el




de transporte para la
comision.

compra.

proceso

1. Estibamiento Comision de Revisar y
Dafios en el|Derrame de adecuado del frijol. | Mitigar. compra. Inicio realizar
RO11 |almacenamiento.|grano en el|0.66 |Muy medidas  de
piso. Alto | Comision de|2.- Sacos en Optimas Comision  de correccion
compra. condiciones. Mitigar. compra. Inicio
L Jefe de Evaluar y
Incumplimiento . . )
de  la  fecha _LIuwas_, Operaciones _ Jefe _ de cumpllr con
RO12 . inundaciones | 1.47 y 1) Establecer hitos en Operaciones y los tiempos y
establecida de la - - -
: Muy | Comercializa |la programacion del Comercializac cronogramas
cosecha. - - ! .
Alto | cion proyecto Mitigar ion. Inicio. del proyecto
Jefe de
Operaciones y -
Incumplimiento Falta de 1.- Establecer los Comercializac ::ggitéggar Igz
R013 |de los rangos de especificacio 06 Jefe _ de | rangos de calidad. Mitigar. ion Inicio calidady
. nes de Operaciones Jefe de .
calidad. . . corregirlas
calidad. Muy |y Operaciones y
Alto | Comercializa |2.-  Especificaciones Comercializac
cion bien establecidas Mitigar. ion. Inicio
No comprar el|Mala
frijol  con el|planificacion Hacer un
RO14 presupuesto de 0.36 presupuesto
asignado en el|presupuesto 1) Establecer estimado de la
centro delen el Gerente  del | cantidades de quintales Comision  de | Antes del | compra.
acopio. proyecto. Alto | IHMA. a comprar Mitigar compra. la compra.
Condiciones Factor Muy Jefe de| Establecer un control | . . Jefe de|. . . Establecer un
RO16 o . 1.26 . - mitigar . inicio
Climaticas climético Alto | Operaciones |tiempo Operaciones y plan de




adversas volatil. y Comercializac contingencias
(Lluvias Comercializa ion.
intensas, cion.
inundaciones,
etc.)
RO17 | Incumplimiento |Mal control|0.45 |Alto Productores |1) Establecer | Aceptar Jefe de | Durante la
de entregas en|en el proceso de frijol. cantidades de quintales Operaciones y | compra de
tiempo y|de la estimados de compra. Comercializac | frijol
cantidad. entrega. ion.
Seleccion Jefe _ de Real_lzar
Falta de de  personal Operaciones medidas  de
RO18 |analistas P 0.33 y correccion 'y
. no - . . .
capacitados. capacitado Comercializa |Establecer perfiles y Gerente  del asignaciones
P ' Alto | cion puestos mitigar IHMA. Inicio de funciones
1) Establecer
Mala C
. Jefe de | comunicacién y buena Gerente  del Hacer
Fallas en la|relacion . - . - i
s I Operaciones | relacion con el equipo. | Aceptar. IHMA. Inicio reuniones
Ro1g | comunicacion entre o5 y parciales para
con el equipo de|personal y| ™ iali
trabajo los Muy C_qmerma iza _ establecer
' Alto | cion 2) Hacer reuniones Gerente  del|Durante el|buena
productores. . .
semanales Mitigar IHMA. proceso comunicacion.
Jefe de | Estructurar La 5 meses
Falta de | Desembolso Operaciones |inversion inicial en la N Gerente  del|antes de la
y entrega del proyecto mitigar IHMA. compra
R020 presupuesto S 01 0.48 it Comercializa Restaurar la
descrito en el |entregados a| cion 5 meses | olanificacion
plan. tiempos P
antes del la|con la
Considerar la inflacion | mitigar compra inflacion




actual

Entrega a tiempo mitigar inicio
Contratos de Hacer una
RO21 Entrega tardia|compra - 06 planificacion
de insumos. venta mal| ™ Muy |1) Casas|1) numero de Gerente de entrega de
elaborada. Alto | Comerciales |productores Mitigar General Inicio insumos
Jefe de Considerar
Equipo Mala Operaciones Jefe _ de ] equipo_
R022 insuficiente Planificacion 11 y Operaciones y |5 dias antes | necesario  en
' Muy |Comercializa |1.- Enumerar el Comercializac |de lajla
Alto  |cion equipo necesario mitigar ion compra planificacion
No  contar
Falta de ..
Financiamiento | 2" los Adqm_rlr .
R023 . recursos 0.45 financiamient
descrito en el I .
olan. economicos Gerente 1_) o Adquirir N Gerente N 0
disponibles. Alto | General financiamiento Mitigar General Inicio
No cumplir 1.- Control de las
Incumplimiento con las fechas de entrega de _ o
. fechas los desembolsos evitar inicio
R024 |en el flujo de . 0.48 —
desembolsos establecidas o 2 meses | Reindicar las
de Gerente 2.-  Especificaciones Gerente antes  de|fechas de
desembolso. Alto | General bien establecidas mitigar General inicio pago
Trabajos no | Mala 1) . Hacer Programar
R025 programados planificacion 0.6 Muy | Gerente programaciones Gerente trabajos
Alto | General periodicas. Mitigar General Inicio '
RO26 Gegti_én Ffalta _ de 06 Muy | Gerente o N Gerente 5  meses
deficiente de los|direccion de| ™ Alto | General 1.- Inversion inicial mitigar General antes del |




cambios en la|control y inicio
comision de | monitoreo Jefe de Planificar los
compra Operaciones y parametros
supervisores |2.- Personal adecuado Comercializac | 3 dias antes|que tendrd la
de la compra |en la compra. mitigar ion del inicio | compra
Jefe de
Operaciones y |2 mese
3.- Rotacion de Comercializac |antes  del
personal en la compra |evitar ion inicio
Cometer un | Falta de
Ro27 | €O proz_jucto organizacion 1 o B _ Supe_rvisar los
de evaluaciones|y Muy Comision de|1) Planificar y dar un Supervisor de trabajos.
tardias. supervision Alto  |compra. control y seguimiento. | Mitigar Compra Inicio
1. Presentar los Previo al
lineamientos de Encargado de|inicio del|No aplica.
compra al inicio Mitigar. la comision proyecto
Falt d Ao | ENCargado de| e Previo  al
alta e . 0 compariero de trabajo, revio a .
RO30 Lidere_zzgo para éCr(])munlcam 03 la comision. su funciébn en la N Encarga_Qo de|inicio del No aplica.
coo_rdlnar inadecuada compra Mitigar. la comision proyegtq _
equipo. Al inicio
3. Comunicacion Encargado de|del No aplica.
eficiente Mitigar. la comisién proyecto
Encargado de
4. Sustitucion. Evitar. la comisién Durante.
No contar con No hay Alto Encarg_a(_jp de N Durante la|Evaluar y
R0O31 | s alumbrado |0.475 la comision. | 1. Solicitar plantas de Encargado de|compra de|tomar
uz eléctrica. e . . - " .
eléctrico gas para el equipo. Mitigar. la comision. | frijol. medidas




preventivas.

Evaluar y
tomar

2. Dar seguimiento al Encargado de medidas
tramite de solicitud. Mitigar. la comisién Durante. correctivas.
3. Si llegada la fecha
o Evaluar y
del inicio de
. L tomar
operaciones del centro Al inicio de .
medidas
y no se cuenta con la Encargado de|la etapa de -
. . - preventivas.
planta de gas. Aceptar. la comision. | ejecucion.
Desplazarse a
la comunidad
Antes de|mas cercana
No acceso a iniciar  la|para los
SerVicios de : 1. llevar equipo de Encargado de|compra de|servicios de
comunicaciones | Malas Encargado | comunicaciones. Mitigar la comisién. | frijol. comunicacion.
RO33 . . 0.48 de la| 2. Solicitar la
(Telefonia, conexiones comision instalacion de  los
Internet, cable, ' .
etc) servicios de
comunicacion una Antes de la
semana antes de la etapa de la
Alto finalizacion de la etapa .Lider de la|jcompra de
de ejecucion. Mitigar comunidad frijol.
Insatisfaccion de Servicio Evaluar la
los  productores deficiente, Encargado de 1. Levantar encuestas respuesta de
RO35 or EI servicio mala 11 Muy la comision | P& medir la Al finalizar | los
Erin dado atencion, Alto satisfaccion de los Servicio al | las encuestados
' maltrato. Productores. Mitigar Cliente compras. |para




implementar
las acciones

Centro.

Mitigar

de mejora.
Cambio  del
2. Levantar encuestas servicio
via telefénica a los brindado,
familiares de  los Servicio al|Cada dos|revision  de
productores. Mitigar Cliente meses. costos
3. Supervision y Personal
evaluacion del personal Administrativ {Una vez a
del centro. Mitigar 0. la semana
Fallas, en|No . h‘fi,y Encargado de . . Encargado de Comunicacion
R036 atencion al comunicacio 0.54 | Muy la comision. 1. EI cliente tiene la N la comision. Durante la efectiva.
cliente. n eficaz. Alto razon Mitigar compra
1. Incluir las variables
necesarias en el estudio
de Mercado  que
permita asegurar la Gerente Al inicio de
demanda esperada.. Mitigar General. la compra.
Calt ; Poca Lder de | 2.t d_A(éompaﬁard (;al Invertir | en
alta e - ider de la|estudio de mercado de propaganda y
RO37 Mercado. g?:;;;gﬁgay 0.33 comunidad. |un ,estudio Socio- publicidad.
econémico que
involucre la capacidad
de pago de los posibles
productores y definir el
Alto area de influencia del




1. Realizar un estudio

Optimizacion
y Priorizacion

R040 Incapacidad  de| Falta tde 0.54 gerentti de Mercado que defina de recursos:
pago. prestpuesto. Muy eneral. un precio en relacion a Gerente Al inicio de | Personal,
Alto la competencia. Mitigar. General lacompra. |costos.
1. Revision del perfil
de analista de granos Jefe de
previo a la compra. Mitigar Operaciones | Inicio
. - 2. Poner a prueba el Cambio  del
Baja Seleccion Jefe de ersonal asignado a las Personal
R043 |Calificacion del|inadecuada |0.54 Recursos P g '
personal del personal Humanos compras en las
' instalaciones del Jefe de
Muy IHMA. Mitigar Operaciones | Durante
Alto 3. Evaluar al personal Jefe de
del centro. Mitigar Operaciones | Durante
Antes  del
inicio  de|Darle
Falla. de Ia Ambiente de 1. N Definir N Encarg_at_:lp de | operacione |seguimiento y
RO44 comunicacién en trabajo 03 Jefe  de|responsabilidades. Mitigar la comision S. tomar
el equipo de hostil ' Operaciones | 2. Elaborar un plan de Antes del | medidas
trabajo. ' manejo de conflictos e inicio  de | correctivas.
Alto implementarlo cuando Encargado de | operacione
se requiera. Mitigar la comision. |s.
. 1. Establecer la Antes  del
Unidades de Fondos e Jefe . de demanda méaxima de inicio de
R045 |transporte . L 0.45 Operaciones - .
insuficiente. insuficientes quintales a compraren| Encarg_at_:lp de | operacione
para el centro por dia. Mitigar. la comision S.




adquisicion Antes  del
de transporte 2. Establecer rutas de inicio de
requerido. traslado  hacia el Administrador | operacione
centro. Mitigar. del Centro S.
3. Respetar la
capacidad maxima de
los vehiculos asignados
al centro en base a las Administrador
rutas establecidas. Mitigar del Centro Durante
Compra  de
unidad 0
Administrador unidades
4. Aceptarlo Aceptar. del Centro Durante adicionales.
1. Pagos en las fechas
establecidas segun Gerente
Jefe de contrato. Mitigar. General Durante. o
Poco . 2. Respetar derechos Capacitacion
Operaciones
RO51 Poco  personal persor_lal 0.42 y legales, promover un del persgnal
en la compra. capacitado Comercializa | Prodrama de Gerente en la érea
en la compra cion incentivos. Mitigar. General Durante. técnica.
3. Capacitacion del
Alto personal para mejorar Gerente Cada 6
su desempefio laboral. | Mitigar. General meses.
Fondos 1. _Contemplar una; Negociar 1o
insuficientes Alta Gerente partida _ dentro -~ de precios  del
R053 I | |demanda  de 0.55 | Muy G | presupuesto anual para| Gerente fritol
para rezlzfa_r_ Ia frijol en la Alto enera cubrir estas demandas. | Mitigando. | General Anual. I
compra de rijor. comunidad. 2. Cambiar de | Mitigar. Gerente Cuando sea|Precios en el




Proveedores

General

necesario.

mercado

1. Evaluar el perfil del
motorista y establecer

Administrador

Previo a la
contratacio

requisitos del puesto. | Mitigar. del centro. n.
ML La
RO56 Fallas en el|0.85 |Alto. .
Accidentes en el | tramo comunidad Durante la
traslado del | carretero, 2. Seguro contra dafios prestacion
frijol al centro |interrupcion del vehiculo y dafios a de los
de acopio. es, etc. terceros. Transferir. | Aseguradora. |servicios.
Elaborar un
plan de
respuesta
dependiendo
1. Elaborar un plan de del tipo de
No contar Mantenimien | limpieza del centro. Mitigar Comision Durante accidente.
con las Muy | to, los| 2. Supervisar y Considerando:
Accidentes medidas de Alto. |empleados, |verificar que el plan de Accidentes
RO57 . 0.6 C - e .
laborales. seguridad 'y personal  de|higiene y limpieza se fisicos, caidas,
de higiene aseo. lleve a cabo. Mitigar Comision Durante etc.
ocupacional. 3. Disefio e
implementacion de un Colocar las
plan de sefalizacion medidas  de
dentro del centro. Mitigar Durante sefializacion.
4.  Seguro  contra
accidentes laborales. | Transferir. | Aseguradora. |Durante
RO58 Perdida del frijol | Dafios en los 0.7 Muy Comision | 1. Elaborar un plan de Encargo de la
en el centro de|sacos, robos. | ™ Alto. limpieza del centro. Mitigar comision Durante




de frijol comprados ya

la comision

acopio. 2. Revisar los sacos en
que se compran el Encargo de la
frijol. Mitigar comision Durante
3. Revisar ala
seguridad con que
cuenta el centro de
acopio. Mitigar Encargo de la|Durante
comisién
Al inicio de
Calibrar la bascula Jefe de | Operacione
Jefe de digitgl _ Mitigar. operaciones |s.
Operaciones Realiza cambio de Jefe de Basculas
bascula digital Mitigar. operaciones | Diario. -
R059 0.36 y . [Comprar bascula Jefe de calibradas
Comercializa mp . .
cién calibrada Mitigar. operaciones
No se
calibro antes Alto
Bascula digital |de la compra Solicitar mas libras en Jefe de
descalibrada. de frijol. la compra Mitigar. operaciones
Fondos
suficientes
Productores | Realizar compras de Encargados de para la
Exceso de de frijol en la| rijol Mitigar lacomisién | Inicio compra
RO60 D_e_manda del | produccion 0.36 comunidad. Comprar una cantidad
frijol. en la Al estimada de quintales Encargados de
comunidad 0 por cada productor Mitigar lacomision | Durante
Cantidad de quintales|Mitigar Encargados de | Durante




establecidos.

Contratar un
abogado que
represente al
centro.

RO61

Indicadores
compra-venta

de

de frijol

menores a
planificados.

los

Falta de
control,
seguimiento,
monitoreo
de la
estrategia de
compra.

0.8

Muy
Alto.

Jefe de
Operaciones
y Gerente
General

Reducir
costos,
replanificar,
1.  Seguimiento vy Jefe de replantear la
control del flujo de Operaciones y estrategia
caja  mensual  del Gerente financiera del
centro. Mitigar General Mensual Centro.
2. Establecer un plan
global de inversiones
anual. Mitigar Anual.
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2.3 CUADRO DE GRAFICOS Y TABLAS

Comportamiento del frijol en el aflo 2012. En CA.

Indice (%)

COSTA RICA (friol negro) = £ SALVADOR (frja rojo de seda) — GUATEMALA (frjcles negros)
m— | ONDURAS (frijcles rojos) NICARAGUA {frijdl) PANAMA (paroios)
==REPUBLICA DOMINICANA ( habichuelas rojas)

Fuentes: Elaborado propia con datos de: Ministerio de Economia y Finanzas (Panama), Direccion General de
Estadisticas y Censos (El Salvador), Instituto Nacional de Estadisticas (Guatemala), Banco Central de Honduras,

e Superficie Producci-én nacional Rafdifiants
manzanas (quintales)
1997-1998 206,120 2,079,067 10.1
1998-1999 159,654 1,175,373 7.4
1999-2000 172,607 1,869,585 10.8
2001-2002 132,623 1,108,084 8.4
2002-2003 199,690 1,934,223 = g
2003-2004 146,029 1,538,903 10.5
2004-2005 148,038 1,732,498 11.7
2005-2006 109,121 1,390,885 12.7
2006-2007 110,502 1,336,086 120
2007-2008 113,689 1,502,937 132
2008-2009 161,940 1,791,051 11.1

(Fuente: Instituto Nacional de Estadistica).



Graficamente el proceso

Municipios
Cortrata y paga estimulas

Comunicds des eligen agricultor lider Toitg
o W | Municpal [T
Comunidadies) R e — ] - o
. || Mot 1S onmaN
Lider Infarmadatas de Infommay envia
\ 1{. ' excedentes para A produdto
J omerializar
Leictpn 3z |
Productoresfas) j¢—— el |
Productar entrega granos
Tabla 4.Costos de Internacionales CIF Tegucigalpa, afio 2012
Y precios de frijol promedio a nivel nacional
Fecha *Frijol Int **Frijol Nac
Ene 11 2012 1.695,10 800,00
Ene 18 2012 1.696,35 805,00
Ene 25 2012 1.698,22 775,00
Feb 02 2012 1.699,78 808,33
Feb 08 2012 1.701,65 808,33
Feb 152012 1.702,91 775,00
Feb 22 2012 1.705,10 730,00
Feb 29 2012 1.729,36 721,67
Mar 07 2012 1.729,36 721,67
Mar 14 2012 1.732,54 737,50
Mar 21 2012 1.734,77 733,33
Mar 28 2012 1.741,91 741,67
Abr11 2012 1.749,04 791,67
Abr 18 2012 1.750,63 883,33
Abr 25 2012 1.752,27 908,33
May 02 2012 1.741,19 891,67
May 09 2012 1.743,41 875,00
May 16 2012 1.745,01 850,00
May 23 2012 1.746,29 841,67
May 30 2012 1.736,43 833,33
Jun 06 2012 1.738,04 816,67

Junta

Central
ASOPRAND



Jun 13 2012 1.761,96
Jun 20 2012

Grafica 1: Exportaciones de frijol de Centroamerica
(1997-2006)

o CostaRica

Cantidad en TM

EspecieVigna  Aduzuki{rojo  Frijoles Negros  Frijoles Blancos  Crosfrijoles
mungo pequeio)

Grafica 2: Importaciones de frijol de centroamerica
(1997-2006)

EspecieVigna  Adzuki (rojo  Frijoles Negros  Frijoles Blancos  Otros frijoles
mungo pequefio)

“uente: Elaboracion propia en base a datos del SIECA

Grafica 3: Exportaciones vs Importaciones de frijol rojo en
centroamerica (1997-2006)
300000
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Costa Rica El Salvador Guatemala Honduras Nicaragua

‘uente: Elaboracién propia en base a datos del SIECA




Caracteristicas Agronoémicas de las Variedades del Frijol en Honduras.

DEORHO Rojo claro 37/39 | 6®/70 B 26 2.3 32
CARDENAL | Rojo claro 36/38 6870 1B 24 19 28
Amadeus 77 Rojo cornente 16/38 66/68 jiN: 24 LB 27
Carrizalito | Rojo retmto 35/37 | 68/70 IIB 23 25 35
Tio Canela 75| Rojo corriente 37/39 | 6R/T70 IIB 24 1.80 27
Dorado Rojo retmto 37/40 | 6875 11 23 .70 26
DICTA 113 Rojo corrente 34/36 | 6470 B 23 1.70 26
DICTA 122 Rojo retmto 316/38 65/75 B 23 1.89 )
Cafrachita Rojo cornente 35/37 | 64/68 B 29 1.43 22
Criollas Rojo claro/rosado | 34/36 | 6568 me 23 1.10 17
FUENTE: DICTA
Tabla de plan de inversion del cultivo del frijol, con tecnologia alta.
PREPARACTION DE SUELO
Arado Page 1 B00.00 RG]
Rastma Pase 2 350,00 ]
Siembra (mecinica) Pase 1 500,00 S00.00
Desgranadora SO 13 B0, 00 B O=00000
Acameo ] 13 [ETNET] 1 3000
Subtotal Lps. 3.170.00
INSLMVIOS
Semilla Libtas. TO 17.50 1.225.00
Tratador de semilla (Cruiser) cC i) 343 20580
Insecticida Litro 1 350,040 Z500040
Fungicida Kilo. 035 Tel. 040 ST0UHD
Fertilizante granulado (18-46-0) | QQ o 0000 1.200.00
Fertilizante foliar {Triple 20) Litro 2 S 0D 1 B0
Herbicida (Flex+Fusilade) Litro 0.5 570040 2500
Regulador pH del agua Litror 04 180,00 7200
Subtotal Lps. A.087.80
MANO DE OBRA
Tratador de semilla v siembra D'H 1 LR 1 CRCh M
Aplicacion herbicida D/H S BOH R 1 50000
Aplicacion insecticida, fungicida| D/H 4 PR EICIRET]
v ferlilizante foliar
Control manual de mal exas D/H 12 LR 1, 200000
Arrandgue D/H 12 PR 1, 200000
D sgrana D/H (3 1200040 T20.00
Acarec D/H 1 BOA CHd 1 Cen W0
Subtotal Lps. ABT0L00
TOTAL Lps. 1L127.80
Imprevistos 1085 111278
TOTAL Lps. 12LZ240.58
Rendimiento espemdo 0 30 O, (W) 27000000
Beneficio neto Lps. 14,750.42
Rentabilidad Lps./ %6 1.20
Costo produoccidn por Q0 Lps. S0 8.0
Tabla .Tipografia de productores segun su venta del frijol.
Tipo de Caracteristicas Peso en la
productor muestra
Tipo 1 —  Venden hasta 17 quintales de frijol al afio.
Muy pequenos — Para el 34% de los encuestados. la agricultura es la
principal actividad generadora de ingresos para la familia 32 %
v la ganaderia lo es para el 25%
—  E125% de estos productores no saben leer v escribir
Tipo 2 — Venden entre 18 y 30quintales por aifio.
Pequefios — Para el 3540% de los encuestados. la agricultura es la
principal actividad generadora de ingresos para la familia 36%
v la ganaderia lo es para el 25%
— E137.5 % de los productores no saben leer v escribir
Tipo 3 — Venden mas de 33 quintales, algunos llegan incluso a
Pequefios mas ventas de 200 quintales por afio.
consolidados — Para el 30.40% de los encuestados. la agricultura es la 32%
principal actividad generadora de ingresos para la familia
v la ganaderia lo es para el 50%
— E137.5% de los productores no saben leer y escribir
Fuente: Elaboracion propia sobre la base de las encuestas a productores




Fquipamiento /Maquinarias Tipologia de productores
Tipo 1 Tipo 2 Tipo 3
Arado 17.90% 20.70% 28.60%
Palas yv/o Rastrillos 82.10% 86.20% 78.60%
Machetes 92 .90% 100.00%0 96.40%
Aparejos para animales 32.10% 48.30% 60.70%
Hacha 89.30% 82.80% 92.90%
MManguera para riego 14.30% 0.00%% 14.30%
Carretillas 7.10% 6.90% 25.00%
Mochilas Fumigadoras 78.60%0 75.90%% 96.40%
Bodega 14.20% 13.80% 14.30%
Silos 42.90% 51.70% 46.40%
Cerco de Alambre 6.70% 58.60% 71.40%
Camidén o Camioneta 3.60% 0.00% 7.10%

Fuente: Elaboracién de la encuestas a los productores.

Tipo de Caracteristicas Peso en la
productor muestra
Tipo 1 - Venden hasta 17 quintales de frijol al afo.
Muy pequeiios — Para el 34% de los encuestados. la agricultura es la
principal actividad generadora de ingresos para la familia 32%
y la ganaderia lo es para el 25%
—  E125% de estos productores no saben leer v escribir
Tipo 2 - Venden entre 18 y 30quintales por afo.
Pequeiios — Para el 35.40% de los encuestados. la agricultura es la
principal actividad generadora de ingresos para la familia 36%
v la ganaderia lo es para el 25%
— E137.5 % de los productores no saben leer y escribir
Tipo 3 - Venden mas de 33 quintales, algunos llegan incluso a
Pequefios mas ventas de 200 quintales por afio.
consolidados — Para el 30.40% de los encuestados, la agricultura es la 32%
principal actividad generadora de ingresos para la familia
v la ganaderia lo es para el 50%
- El 37.5% de los productores no saben leer y escribir
Fuente: Elaborac1on propia sobre la base de las encuestas a productores

Concepto Sin innovacidén | Con innovacién
Volumen de produccion (qq) Promedio/Mz. 20 20
Pérdidas en procesado post cosecha (qq) 2 0.5
Rendimiento Neto 26 275
Precio de venta unitario (qq) L. 480.00 L. 550.00
gg:;as Totales (Multiplicar Rendimuento por Precio de L. 12.480.00 L 1512500
Costo de msumos L. 4806.00 L. 4,806.00
Costo mano de obra L. 4.700.00 L. 470000
Przicticgs de post cosecha y costo de e.sthnulo; a promotores L. 200.00 L. 696.00
comunitarios a cargo de los productores beneficiarios.
Acarreo L. 800.00 L. 800.00
Costos Totales L. 10,506.00 | L. 11,002.00
Relacién Beneficio Costo (Dividir Ingresos Totales por Costos 1.19 137
Totales)

(*) Implica el mismo paquete de insumos que actualmente utilizan mas el incremento en costo de post cosecha (mas producto que
procesar, ademas del costo de zarandas y nylon plastico). Se tiene informacion que las pérdidas con el secado de frijol con Nyldn se
reducen de 2 qq a 0.5qq‘mz. Entre las practicas post cosecha se consideran costo de soplado sin la inmovacion ¥ con innovacion el costo
del nylén negro. las zarandas y pago de estimules a cargo del productor,



Tabla estimada de frijoles a comercializar en Olancho

L Pr:mo(:Zres Pl'oﬁuifn‘es :J;‘;ﬁ::ﬁ‘l‘;i :1:::::: :;fl’
Mangulile 2 41 200 400
El Rosario 5 96 1.200 1.500
Yocon 4 73 900 1.300
Salama 5 95 1.200 1.500
Manto 5 85 2,500 3,000
Gualaco 6 111 2.800 3.000
Jano 3 54 200 500
Guata 10 208 3.000 3,800
40 763 12,000 15,000
Fuente propia de campo.
Municipio No de | Volumen que | Volumenes a alcanzar en
productores Comercializaran(qq) | M/P(qq)
La Unién 15 200 400
Juticalpa 50 2,600 5,500
Catacamas 45 2,000 5,000
San 30 1,500
Francisco de
la Paz
total 140 6,300 14,400

2.4 INSTRUMENTOS

Se realizo una matriz con una serie de preguntas las cuales tenian relacion con las
variables independientes y variables dependientes como también la metodologia a seguir en
este proceso cuales serian los instrumentos que utilizaremos para saber cudles son las
necesidades que los productores de frijol rojo nacional, es por esto que se realizo el
cuestionario el cual a través de la encuesta se le realizo a los productores como también la
entrevista que se les realizo sobre la problematica que existe en los productores pequefios y
medianos del frijol rojo nacional , todo esto con la idea de saber qué cantidad de productores

presentan sus necesidades y como poder ayudarles a mejorar su situacién econémica .

Luego se le realizo al instrumento una prueba de Cronbach para validar el instrumento
y ver que preguntas eran aptas para poder realizar la encuesta a los productores donde se
obtuvo como resultado que de 57 preguntas solo 30 estaban asociadas con las preguntas de la
variables dependientes y variables independientes, es por eso que se procedio a realizar la

encuesta a los productores de Frijol Rojo Nacional.



MATRIZ WVALIDADA

Unidad de Marco
Variable Descripeion teorica Descripeion Operacional Dimensiones  [Indicadores Items Escala | Unidad de Analisis |Respuesta muestral
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de [municipios de
Son los aspectos que se Olancho, en loz La Union, Diocumentos,
Condicionamient | conzideran en una tranzaccion % de humedad, ?: de |Cudlez =zon laz condicionsz dal muticipios de La San Francizco| Baze de datos,
o Comercial del | comercial de frijol entre 2] Entrevistas dafies, humedad, dafies, tiempo de [frijol para su respectiva compra- Union, Juticalpa, San | delaPaz. | goia telefonica,
frijol productor y el comprader | Encuestas visitas al campo bascula de peso coccion venta? Nominal | Francisco de laPaz. Juticalpa  |wvisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de [municipios de
iOue conocimientos percibe usted (Olancho, en los La Union, Documentos.
parametros de Yo de humedad % de |como preductor con el personal de mumicipios de La | 3an Francisco| Base de datos,
Entrevistas , control de calidad, dafies, tiempoe de  (IHMA  antes de las compras de Union, Juticalpa, San delaPaz, | guia telefonica,
Encuestas, visitas al campo del frijol coccion frijol? Nominal | Francisco delaPaz Juticalpa  |visitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de [municipios de
Olancho, en loz La Union, Diocumentos,
altos % de humedad, |1.1.2;Como afecta el clima en la muticipios de La | 3an Francisco| Base de datos,
Humedades_ dafies. | altes porcentajes de |produecion  de frijol en  las Union, Juticalpa, San | delaPaz. | goia telefonica,
wvisitas al campo escases de frijol dafios cosechas? Nominal | Francisco de laPaz. Juticalpa  |wvisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de [municipios de
(Olancho, en los La Union, Documentos.
mumicipios de La | 3an Francisco| Base de datos,
quintales de frijoles total de quintales de |;La forma de page come le gustaria Union, Juticalpa, 3an | delaPaz, | goia telefonica,
comprados efectivo, cheque frijol comprades  |en? Nominal | Francisco dzlaPaz. Juticalpa  |wvisitas al campo.
En el departamento de | productores
Olancho, en loz de Frijolen | Documentos,
numero de quintales |;Tiene confian=a vsted, de que el muticipies de La los Ease de datos,
nmumero de productores | cantidad de quintales estimados de personal de IHMA, compre su Union, Juticalpa, San |municipios de| guia telefonica,
entrevistados de frijol cosechar produccion en el campo? Nominal | Francisco de laPaz. La Union, [wvisitas al campo.




%: de humedad, % de

1a humedad, lo= dafios, tiempo de
wisitas al campo, entrevistas dafios, coccion Coccion
wisitas al campo, entrevistas humedad %o de humedad
wisitas al campo, entrevistas | wariedades de frijol Bascula de peso

vizitaz al campo,

entreviztaz

postrera

mayor cantidad de
produccion de frijol
rojo

visitas al campo,

entrevistas

formas de secado

Y de humedad

(El frijol lo almacena en:

iCudl ez el tiempo de
tapiscar el frijol?

iLa variedad de fryjol
peso?

ESpera para

EEnera mas

216 ;La mejor produccion de

frijol ze genera en?

;0me tipo de secado de frijol usa?

Los=

productores
de Frijol en
los
En el departamento de [municipios de
Olancho, en los La Union, Documentos,
municipios de La San Francisco| Base de datos,
Union, Juticalpa, San de la Paz, guia telefonica,
Nominal | Francisco de la Pa=. Juticalpa  [wvisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en los La Union, Documentos,
mumicipios de La San Francisco| Base de datos,
Union, Juticalpa, San dez la Paz, guia telefonica,
ordinal Francizco de la Paz. Juticalpa  [wvisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en los La Union, Documentos.
municipios de La San Francieco| Base de datos,
Union, Juticalpa, San de la Paz, mua telefonica,
MNominal | Francisco dela Pa=z Juticalpa  |wvisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en lo= La Union, Documentos,
municipios de La San Francisce| Base de datos,
Union, Juticalpa, San de la Paz, guia telefonica,
ordinal Francizco de 1a Paz. Juticalpa  [wizitas al campo.
Los=
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en los La Union, Documentos,
mumnicipios de La San Francisco| Base de datos,
Union, Juticalpa, San de la Pa=, guia telefonica,
Mominal | Francizco de la Paz. Tuticalpa | wvisitas al campo.




E= la relacion que existe entre
el precie v la oferta del frijol
en una determinada cosecha v

laz fluctuaciones que se estan cantidad de quintale # de guintales
2 Demanda prezsentando en ese momento. | Simpah mercados, locales comprados comprados
cantidad de quintales
compras de frijol rojo comprados al
wvisitas al campo, entrevistas mas seguras productor

Convenioz de

-# de contractoz

contractes de compra-venta | compra-venta de firmados por los
de frijol frijol rojo productores.
# de quintales total de quintales de
compra de quintales de frijol comprados frijol comprados
Entrevistas | # de quintales total de quintales da
Encuestas visitas al campo comprados frijol comprados

(El precio influye en la compra de
frijol?

2.1.1 ;Usted 1l wenderia su
produccion de frijol al personal de
THMA, =i el precio del mercado es
mas baje que el que ofrece el
personal de THMA?

251 firmara un convenio de compra-
venta de su produccion de frijol
con un determinade precio antes de
la cosecha, v una wve= que sale la
produccion el precioestimds alto,
le entregaria su  produccicn al
personal de THMA?

(El precie v 1a bascula de peso
parala compra del frijel influyen
para su venta del grane?

iLa disponibilidad de tiempo de
compra de frijol por parte del
Perzonal del IHMA, =n los
centros de acopio o en el campo

gz7

Nomi

En el departamento de
Olancho, en lo=
muicipios de La
Union, Juticalpa, San
Francizco de la Paz.

Los
productores
de Frijol en
los
municipios de
La Union,
San Francisco
de la Paz,
Juticalpa

Documentos,

Baze de datos,

guia telefonica,
visitas al campo.

Nomi

En el departamento de
Olancho, en los
municipios de La
Union, Juticalpa, San
Francizsco de la Paz.

Loz
productores
de Frijol en
los
mumicipios de
La Union,
San Francizco
de la Paz,
Juticalpa

Documentos,

Baze de datos,

gia telefonica,
wvisitas al campo.

Nomi

En el departamento de
Mancho, en los
municipios de La
Union, Juticalpa, San
Francizsco de la Paz.

Loz
productores
de Frijol en
los
municipios de
La Union,
San Francizco
de la Paz.
Juticalpa

Documentos,

Baze de datos,

guia telefonica,
visitas al campo.

Nomi

En el departamento de
Olancho, en los
municipios de La
Union, Juticalpa, San
Francizsco de la Paz.

Lo=
productores
de Frijol en
los
municipios de
La Union,
San Francizco
de la Paz.
Juticalpa

Documentos,

Basze de datos,

guia telefonica,
wisitas al campo.

Nomi

En el departamento da
Olancho, en loz
municipios de La
Union, Juticalpa, San
Francizco de la Paz.

Los
productores
de Frijol en
los
municipios de
La Union,
San Francisco
de la Paz,
Juticalpa

Documentos,

Baze de datos,

guia telefonica,
vizitaz al campo.




Loz

producterss
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en lo= La Union, Dwocumentos,
municipios de La San Francizco| Base de datos,
Entrevistas | cantidad de fryjol (Cuantas persenas cosechan fryel Union, Juticalpa, San de la Pa=, guia telefonica,
Encuestas visitas al campo cosechade # gquintales vendidos |rojo nacional en su familia? ordinal Francisco de la Pa=. Juticalpa  |wisitas al campo.
Los
producterss
de Frijol en
los
En el departamente de |municipios de
Olancho, en los La Union, Dwocumentos,
muicipies de La San Francizco| Base de datos,
Entrevistas | cantidad de frjol iCuantas cosechas de frijol realiza Union, Juticalpa, San de la Paz, guia telefonica,
Encusstas visitas al campo cosechado # quintales vendidos [usted como productor.en el afio? ordinal Francizco dz la Pa=. Juticalpa  |wisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamente de |muonicipios de
Olancho, en los La Union, Documentos,
;L gustaria que su produccicn municipios de La San Francisco| Base de datos,
Entrevisias mayor cantidad de | %% alto de calidad del |recibiera asistencia tecmica de parte Union, Juticalpa, San de la Paz, guia telefonica,
Encuestas visitas al campo | produccion de frijol frijol rojo del gobierno? MNominal | Francisco de la Pa=. Juticalpa  |wisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
81 =zu produccion de frijol estaria En 2l departamente de |[muonicipios de
assgurada, por cualguisr  dafie Mancho, en los La Union, Drocumentos,
mayor cantidad de durante su procese de crecimiento municipios de La San Francizco| Base de datos,
Entrevistas | productores mavor cantidad de  |por medio del gobierno, le venderia Union, Juticalpa, San de 1a Pa=, guia telefonica,
Encuestas visitas al campo zembrando frijol. frijol cozechado su produceion al THMNIAT Nominal | Francisco de la Paz. Juticalpa  |wizitas al campo.
Somn las diferentes maneras de Los
comercializar 2l grane a producterss
diferentes personas o de Frijol en
inztituciones | dezde la lo=
perspectiva del productor este Total de quintales de En el departamente de |municipios de
ez gl que debe dizefiar v frijol rojo Olancho, en los La Union, Documentos,
escoper ¢l canal o el productores, almacenados para muicipies de La San Francizco| Base de datos,
intermediario a quien le Entrevistas | intemediarios Feserv abastecer la (El mtermediario ofrece bensficios Union, Juticalpa, San de la Paz, guia telefonica,
3 |e=s d= Comercializ| ofrecera su frijol. Encusstas visitas al campo a Estrategica poblacion a los productorss como ser: MNominal | Francisco dz la Pa=. Juticalpa  |wisitas al campo.




Lo=

productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en los La Union, Dwocumentos,
muicipios de La San Francizco| Base de datos,
Entrevistas | cantidad de fryjol Cuantas persenas cosechan frijol Union, Juticalpa, San de la Pa=, guia telefonica,
Encuestas vizitas al campo cosechado # quintales vendidos |roje nacional en su familia7 ordinal Francisco de la Pa=. Juticalira  [wisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en los La Union, Dwocumentos,
muicipios de La San Francisce| Base de datos,
Entrevistas | cantidad de fryjol JCuantas cosechas de frijol realiza Union, Juticalpa, San de la Pa=, guia telefonica,
Encuestas visitas al campo coesechado # gquintales vendidos |usted como productor.en el afio? ordinal Francizco de 1a Pa=. Juticalpa | wisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
lo=
En &l departamento de |municipios de
Olancho, en lo= La Union, Documentos,
(Le pgustaria que su produccion municipios de La San Francizco| Base de datos,
Entrevistas | mayor cantidad de | 25 alto de calidad del |recibiera asistencia técnica de parte Umnion, Juticalpa, San de la Paz, guia telefonica,
Encuestas wvisitas al campo | produccion de frijol frijol rojo del gobierno? MNominal | Francisco de la Paz. Juticalpa | wisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
81 su produccion de frijol estaria En 2l departamento de |municipios de
assgurada, por cualguisr dafic Mancho, en los La Union, Documentos,
mayor cantidad de durante =su proceso de crecimiento mumnicipios de La San Francizco| Basze de datos,
Entrevistas , productores maver cantidad de  |por medio del gobierno, le venderia Umnion, Juticalpa, San de 1a Pa=, guia telefonica,
Encuestas vizitas al campo sembrando frijol. frijol cosechado su produccion al THMLAT MNominal | Francizco de la Paz. Juticalia  [wisitas al campo.
Son las diferentes maneras de Los
comercializar ] grane a productores
diferentes personas o de Frijol en
mztituciones | dezde la lo=
perzpectiva del productor este Total de quintales de En el departamento de |municipios de
ez el que debe dizefiar v frijol rojo Olancho, en los La Union, Documentos,
escoper 2] canal o el productores, almacenados para muicipios de La San Francisce| Base de datos,
intermediario a quien le Entrevistas | mtemediarios Beserv abastecer la LEl intermediario ofrece beneficios Union, Juticalpa, San de la Pa=, guia telefonica,
3 |es d= Comercializ ofrecera su frijol. Encuestas visitas al campo a Estrategica poblacion a los productores como ser: MNominal | Francisco de la Paz. Juticalpa | wisitas al campo.




Enirevistas
Encuestas visitas al campo

Productores,
intemediarios.

Total de quintales
comprados

Entreviztaz |
Encuestas visitas al campo

Productores de Frijol

Total de quintales
comprados

Entreviztas |
Encuestas visitas al campo

Intermediarios

# de quintales
comprados

Entreviztas |
Encuestas visitas al campo

Productorss de Frijol

# de quintales
comprados

Entrevistas |
Encuestas visitas al campo

Productores de Frijol

# de quintales
comprados

En  su  comunidad  existen
personas gque compran =l frijol a
los pequefios productoras?

iE=std dispuesto a venderle su frijol
tojo al personal de THMA v no a
los intermediarios

iUsted cree que los intermediarios
sz aprovechan de los productores
en’?

(Cudnde usted 1=  debe al
intermediaric va sea efectivo o
grane, le  entrega teda  su
produceion de frijol al
intermediario?

iLe resulta mas facil gque el

personal del THMA 1= compre su
grano =n &l campo?

Loz

productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Mancho, en los La Umion, Diocumentos.
mumicipios de La San Francisco| Base de datos,
Union, Juticalpa, San de la Paz guia telefonica,
Nominal | Francisco de la Pa=. Juticalpa  [wvisitas al campe.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en los La Union, Documentos,
muicipios de La San Francizce| Basze de datos,
Union, Juticalpa, San de la Paz, guia telefonica,
MNominal | Francisco de la Paz. Juticalpa  [wvisitas al campo.
Los
productorss
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en los La Union, Documentos,
muicipios de La San Francizce| Base de dates,
Union, Juticalpa, San ds la Pa=, ga telefonica,
Nominal | Franciscoe de la Pa=. Juticalpa  [wisitas al campo.
Los
productorss
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Mancho, en los La Union, Diacumentos.,
muicipios de La San Francizce| Base de dates,
Union, Juticalpa, San ds la Pa=, ga telefonica,
Nominal | Franciscoe de la Pa=. Juticalpa  [wisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Mancho, en los La Umion, Diocumentos.
mumicipios de La San Francisco| Base de datos,
Union, Juticalpa, San de la Pa=, guia telefonica,
Nominal | Francisco de la Pa=. Juticalpa  [wvisitas al campe.




Estrategias de productorss,
compra de Entrevistas intemediarios Reserv |total de productores
frijol Encuestas wisitas al campo a Estrategica encuestados

Entrevistas .

Encuestas visitas al campo

productorss da Frijol
g intermediarios

total de productorss
encuestados

Enirevistas ,

Encuestas visitas al campo

productorss de Frijol
g intermediarios

total de productores
encuestados

Enirevistas ,

Encuestas visitas al campo

Productorss de Frijol

total de productores
encuestados

Entrevistas |

Encuestas wisitas al campo

Productores de Frijol

total de productores
encuestados

Las compras de frijel rojo que
realiza el IHMA alos
produciores son?

iSe siente satisfecho con la
atencion que le dan los empleados
del IHMWA en el campo o en las
instalaciones del THMAT

;El tiempo que se tarda el THMA |
en entregarle su page por la
compra- venta del frijol es

;Estaria Usted, de acuerdo vender
su frijol rojo en las instalacionss
del IHMWA  con ranges de calidad
establecidos por la institucion?

i Come preductor de frijol
pertenece alguna asoctacion de
productores de frijol?

Nomi

En el departamento de
Olancho, en lo=
municipios de La
Union, Juticalpa, San
Francizco de la Paz.

Los
productorss
de Frijol en
los
muicipios de
La Union,
San Francisco
de la Paz,
Juticalpa

Documentos,

Basze de datos,

gua telefonica,
vizitas al campo.

Nomi

En el departamento de
Olancho, en los
municipios de La
Union, Juticalpa, San
Francizco de la Paz.

Los
productorss
de Frijol en
los
municipios de
La Umion,
San Francisco
de la Paz,

Documentos,

Baze de datos,

guia telefonica,
visitas al campo.

Nomi

En el departamento de
Olancho, en los
municipios de La
Union, Juticalpa, San
Francisco de la Paz.

Loz
productorss
de Frijol en
los
municipios de
La Union,
San Francizco
de la Paz,
Juticalpa

Documentos,

Baze de datosz,

guia telefonica,
vizitas al campo.

Nomi

En el departamento de
Olancho, en los
municipios de La
Union, Juticalpa, San
Francisco de la Paz.

Loz
productorss
de Frijol en
los
municipios de
La Union,
San Francizco
de la Paz,
Juticalpa

Documentos,

Baze de datosz,

guia telefonica,
vizitas al campo.

Nomi

En el departamento de
Olancho, en los
municipios de La
Union, Juticalpa, San
Francizco de la Paz.

Los
productores
de Frijol en
los
muicipios de
La Union,
San Francisco
de la Paz,
Juticalpa

Documentos,

Basze de datos,

guia telefonica,
vizitas al campo.

T e




Estrategias de
compra de
frijol

Entreviztas
Encuestas visitas al campo

productorss,
intemediarios Fezerv
a Eztratepica

total de productores
encuestados

Entrevistas
Encuestas visitas al campo

productores da Frijol
e intermediarios

total d= productorss
encuestados

Enirevistas |
Encuestas visitas al campo

productores de Frijol
e intermediarios

total de productores
encuestados

Enirevistas |
Encuestas visitas al campo

Productores de Frijol

total de productores
encuestados

Entreviztas
Encuestas visitas al campo

Productores de Frijol

total de productores
encuestados

Laz compras de frijol rojo gue
realiza of IHMA alos
productores son?

iSe siente satisfecho con la
atencion que le dan los empleados
del THMA en el campo o 2n las
instalaciones del THMAT

(El tiempo que se tarda el THMA |
en entregarle su page porla
compra- venta del frijol es

;Estaria Usted, de acuerdo wender
su frijol rojo en las instalaciones
del THMNIA . con ranges de calidad
establecidos por la institucion?

LiComo producter de frijol
pertenece alpuna asociacion de
productores de frijol?

Lo=

productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en loz La Union, Documentos,
mumicipios de La San Francizco| Base d= dates,
Union, Juticalpa, San de la Paz, guia telefonica,
MNominal | Francisco de la Pa= Juticalpa  |wisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
En =l departamento de los
Olanche, en loz municipdos de| Documentos,
mumnicipios de La La Union, Basze de datos,
Union, Juticalpa, San | San Francisco| guia telefomica,
MNominal | Francisco de la Pa= de la Paz, |wisitas al campo.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olanche, en los La Union, Documentos,
municipios de La San Francizco| Base de datos,
Union, Juticalpa, San de la Paz, guia telefomica,
Nominal | Francisco de la Paz. Juticalpa  |wisitas al campe.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en los La Union, Documentos,
municipios de La San Francizco| Base de datos,
Union, Juticalpa, San de la Paz, guia telefomica,
Nominal | Francisco de la Paz. Juticalpa  |wisitas al campe.
Los
productores
de Frijol en
los
En el departamento de |municipios de
Olancho, en los La Union, Documentos,
mumicipios de La San Francizco| Base d= dates,
Union, Juticalpa, San de la Paz, gia telefomica,
MNominal | Francisco de la Pa= Juticalpa  |wisitas al campo.

T e




