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RESUMEN

La presente investigacion se desarrollé en la empresa Ricafe Mujer, ubicada en Catacamas,
Honduras, desarrollandose un diagnostico agro empresarial bajo los criterios metodolédgicos
del Centro de Desarrollo Empresarial Valles de Olancho (CDE-RVO). Los parametros a
evaluar, mediante una encuesta escrita, fueron: calidad del producto, precios demandados,
tipo de café que prefieren las personas, entre otros. Para el desarrollo del diagnostico se
utilizo los formatos de Diagndstico, Plan de Negocios y un analisis FODA que el CDE-
RVO utiliza, se realizaron 5 visitas a la empresa para la recoleccion de la informacion. El
Plan de Negocios considera cuatro etapas: datos generales de la empresa, estudio de
mercado, estudio técnico y estudio financiero. Los resultados muestran que el 88% de la
poblacion de Catacamas si compra y consume café, la empresa Ricafe Mujer representa el

8% colocandose en el cuarto lugar de las empresas que se dedican a la elaboracion de café.

Palabras claves: Diagndstico, Plan de Negocios, FODA, Estudio Técnico, Estudio
Financiero.



l. INTRODUCCION

El cultivo de café es una de las actividades agricolas de mayor importancia econémica y
social ya que por muchos afos el cultivo de café en Honduras ha sido el principal producto
de exportacion, por lo tanto el principal generador de divisas, actualmente debido a la
reduccion de la produccion y que en cosechas anteriores existian los precios mas bajos en el
mercado internacional, el café se considera el primer producto de exportacion del pais.
(IHCAFE, 2012)

Esta actividad agricola data del siglo XVII, aunque no se sabe con exactitud el afio de su
introduccion. El café es el primer producto de exportacion de Honduras, no obstante es el
cultivo de mayor importancia de la economia nacional en manos hondurefias a diferencia de
aquel que es realizado casi en su totalidad por inversionistas extranjeros. En la actualidad
ocupa alrededor del 30% de la superficie dedicada a los cultivos con 250,000 hectéreas
distribuidas en 80,649 caficultores, en su mayoria clasificados como pequefios productores
con explotaciones no mayores a siete hectareas.(Diaz,2001)

En la presente investigacion se desarroll6 un diagnostico agro empresarial, un plan de
negocio y el plan de asesoria, para la empresa Ricafé Mujer ubicada en la ciudad de
Catacamas, con el objetivo de fortalecer su organizacion, presentacion del producto y

comercializacion en el mercado local, Nacional e Internacional.



1. OBJETIVOS

2.1. Objetivo General

Realizar un diagndstico agroempresarial para elaborar un Plan de Negocio a la Empresa
Ricafé Mujer de la Ciudad de Catacamas departamento de Olancho que le permita mejorar

la produccidn y productividad mediante la implementacion de un plan de asesoria.

2.2. Objetivos Especificos

» Realizar un diagnostico a la empresa Ricafé Mujer, para conocer su situacion
empresarial actual.

» Elaborar un plan de negocios a la empresa Ricafé Mujer, para mejorar la produccion y
productividad de la misma, mediante la elaboracién de un estudio técnico, de mercado,

financiero y ambiental.

> Elaborar e implementar un plan de asesoria a la empresa Ricafé Mujer, utilizando el

modelo creado por el Centro Empresarial “Region Valles de Olancho.



I1l.  REVISION DE LITERATURA

3.1. Diagnostico Empresarial

Si lo que queremos es conocer la actual situacion de una empresa y cuales estan siendo los
principales obstaculos que le impiden seguir creciendo, el diagndstico empresarial es una
de las herramientas mas recurridas y eficaces para poder realizar este tipo de estudios.
Gracias a este diagnostico podremos encontrar la raiz del problema, lo que nos permitira
poner todos los recursos necesarios para eliminarla y hacer que la corporacion mantenga, o

recupere, el buen rumbo (Diaz 2013).

A pesar de que en muchos casos este tipo de diagndsticos se dejan bajo la supervision de
expertos en el tema, como consultorias o profesionales ajenos a la empresa a evaluar, lo
cierto es que también existe un gran porcentaje de aquellos responsables de sus propios

negocios que optan por tomar esta responsabilidad. (Diaz 2013).

3.1.1. Clases de diagnostico empresarial

Dentro de las clases de diagnosticos que nos encontramos, podriamos reunirlos y

clasificarlos a la gran mayoria en dos grandes grupos, éstos permiten diferenciar los unos
de los otros en funcion de sus caracteristicas y aplicaciones. (Diaz 2013).



» Diagnosticos integrales

Son principalmente conocidos por la gran cantidad de variables empresariales a las que se
puede aplicar. Para poner un ejemplo, podriamos encontrar el diagnostico de
Competitividad, un estudio que permite conocer las oportunidades, debilidades, ventajas y
amenazas de una empresa. Y todo ello en base a la evaluacion y consideracion de
numerosas variables que el consultor en cuestion ha puntuado e incluido en el analisis (Diaz
2013).

» Diagnosticos especificos

Se caracterizan por centrarse en aquellos procesos mas concretos, es decir, estudia
diferentes aspectos del mercado, estados financieros o procesos de gestion, y cualquier otro

relacionado con la produccién y su consumo (Diaz 2013).

3.1.2 ;Cémo se logra un diagnéstico empresarial eficaz?

Independientemente del enfoque que pretendamos darle al diagndstico, especifico o
integral, se deben tener en consideracion 4 procesos que segun algunos profesionales del
sector, serdn los que garantizaran un buen trabajo y estudio que permitiran obtener muy
buenos resultados (Diaz 2013).

e Evaluacion:

Estableceremos un parametro que nos permitird evaluar la actual situacion o pudiera
despertar el interés por la empresa, centrandonos en aquellos puntos sobre los que
deseemos realizar el diagndstico, consumidores, apartado financiero, proceso de

produccion, etc.



e Vision detallada:

En este punto es cuando el equipo o persona encargados de realizar este diagndstico se
centran especialmente en recoger toda la informacion posible acerca del sistema concreto
de la empresa por el que se esté interesado en estudiar. Este proceso es posible gracias a la
toma de imagenes, tablas, graficos, entrevistas y toda clase de recursos que permitan

conocer de primera mano la situacién actual.

e Calculos:

Llegados a este punto y con la informacion recogida de la fase anterior, es el momento para

establecer el grado de alcance en funcion del pardmetro que se haya querido fijar.

e Conclusiones:

Se analiza toda la informacion que se ha recogido y se estudia para evaluar y conocer los
motivos que impiden alcanzar aquellos pardametros que en su momento se establecieron.

Conociendo los problemas, serd mucho mas facil encontrar las soluciones.

3.2. Plan de asesoria empresarial

Un asesor empresarial es un profesional que ayuda a la administracion de una empresa a
definir y a alcanzar sus objetivos, por medio de la utilizacion mas efectiva de sus recursos.
Esto lo lleva a cabo ayudando a identificar problemas y/u oportunidades, y recomendando
cursos de accion. El asesor empresarial no solamente propone cambios sino que ayuda a su
implementacion. Como profesional independiente, su Unico interés es el bienestar de los

clientes (empresas) a los que brinda sus servicios.



3.3. Estudio técnico

A través del estudio técnico se puede determinar equipos necesarios para la elaboracion del
producto, asi como también permite determinar la materia prima requerida, el tiempo de
realizacion del proceso, tiempos muertos, rendimientos de la materia prima, produccion por

persona y el costo de realizar todo el procedimiento.(Urbina Baca, G.1990)

Lo que se pretende con el analisis técnico es verificar la posibilidad técnica de fabricacién
del producto, analizar y determinar el tamafio Optimo, la localizacién optima, los equipos,
las instalaciones y la organizacion que se requieren para realizar la produccion (Urbina
Baca, G.1990)

3.4. Estudio de mercado

Estudio de mercado es la “recoleccion, tabulacion y andlisis sistematico de informacion
referente a la actividad de mercadotecnia, que se hace con el propdsito de ayudar al

ejecutivo a tomar decisiones que resuelvan sus problemas de negocios” (Aguilar. A, 1989.).

3.4.1. Mercadeo

Junkinetal. (2007), en el “Modulo Empresarial para la Comercializacion”, definen el
mercadeo como el proceso de especificar el producto, plaza, precio y promocion de un bien
0 servicio que se quiere vender (PPPP); considera que este proceso de mercadeo empieza
desde antes de decidir el bien o servicio a cultivar, producir u ofrecer, lo que permite
orientar la produccion hacia la demanda a partir del conocimiento de las caracteristicas del
producto, donde vender, el precio por el producto y las actividades de promocion que seran

necesarias.



Betancurd (2007), considera que en el mercadeo de un producto se debe tomar en cuenta la
diferenciacion del producto con relacion a la competencia, la seguridad de la calidad e
inocuidad, la organizacion de los pequefios y medianos productores para blsqueda de
acuerdos que mejoren las condiciones de acceso, la diferenciacion del mercado local para

lograr mejores precios

3.4.2. Plaza

Plaza es la ubicacion donde se encuentra el producto listo para la venta y que éste pueda atraer con
éxito a los clientes. La plaza es un factor muy importante, y las microempresas, sobre todo del
sector rural, se ven obstaculizadas para obtener una plaza ya que se debe incurrir en el costo de un
local o bien es dificil la penetracion de sus productos en supermercado, mas aln cuando este

producto es nuevo y la microempresa posee poca experiencia en este ambito. (Aguilar.A, 1989.).

3.4.3. Precio

Desde el punto de vista del consumidor, el precio del producto es la diferencia entre la
utilidad del mismo, la satisfaccion de sus necesidades y la cantidad de dinero que se tiene

que dar a cambio. ( Eyssautier de la Mora. M, 1987)

Para fijar el precio de un producto se deben de tomar en cuenta la competencia, los niveles
tradicionales de precios, las cotizaciones del mercado, el grado con el que el producto

satisface una necesidad y por linea de productos. ( Eyssautier de la Mora. M, 1987)

Segin Oxenfeldt.A, 1971 los objetivos de la fijacion de precios son la supervivencia,
beneficios, tanto a corto como a largo plazo, y reducir al minimo el riesgo de grandes

pérdidas, entre otros.



3.4.4. Producto

Producto es todo aquello que se ofrece a la atencion de un mercado para su adquisicion, uso
0 consumo Yy que puede satisfacer una necesidad o un deseo; incluye objetos materiales,

servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas. (Kloter y Armstrong, 1996).

3.4.5. Promocion

La promocidn es una herramienta de la publicidad que consta de incentivos a corto plazo
para fomentar la adquisicion o las ventas de un producto o servicio (Kloter y Amstrong,
1996).

3.4.6. Competencia

La competencia son todas aquellas empresas que producen un producto similar o un bien
sustituto del producto elaborado por la empresa. La empresa, para planear estrategias de
mercadotecnia competitiva y eficaz, tiene que averiguar todo lo posible acerca de sus
competidores. Debe de comparar de manera constante, sus productos, precios, canales y
promociones con los de sus competidores méas cercanos. De tal manera la empresa podra
encontrar campos con potencial para una ventaja o desventaja competitiva. (Kloter y
Amstrong, 1996)

3.4.7. Oferta

El termino oferta se define como el nimero de unidades de un determinado bien o servicio
que los vendedores estan dispuestos a vender a determinado recio. Existen algunos factores

que pueden reducir cambios en la oferta el valor de los insumos el desarrollo de la



tecnologia, las variaciones climaticas y el valor de los bienes relacionados o sustitutos

(sapag y sapag 2000).

3. 4.8. Demanda

Segun Kloter y Armstrong, 1996 la demanda total de un producto o servicio es el volumen
total que compraria un grupo definido de consumidores, en una zona geografica definida,
en un lapso definido, en un entorno de mercadotecnia definido, bajo un nivel y una mezcla

de esfuerzo de mercadotecnia de la industria definido.

3.4.9. Generacion de marcas

Una marca es un nombre, término, signo, simbolo o disefio, 0 una combinacién de ellos,
que pretende identificar los bienes y servicios de un vendedor o grupo de vendedores y

diferenciarlos de los de la competencia. (Kloter y Armstrong, 1996).

Los principales objetivos de la marca son: distinguir el articulo o servicio del de la
competencia, servir de garantia de consistencia y calidad, ayudar a darle publicidad al

producto y ayudar a crear una imagen del producto. (Aguilar Alvares de Alba, 1989)

Para la pequefia y mediana empresa es dificil publicitar las marcas de sus productos por los
altos costos que esto implica, por lo que deberian de utilizar otros medios de comunicacion
masiva para posicionar su marca en la mente de los consumidores (Kloter y Armstrong,
1996).

La construccion de marca es importante para la empresa ya que a través de ésta el cliente podra

identificar su producto y la marca va a formar parte importante de los activos de la empresa.
(Kloter y Armstrong, 1996).



3.4.10. Estrategias de comercializacion

Estrategia son las actividades que hacen diferente a la empresa, es un plan que integra
metas y politicas organizacionales ordenadas en forma coherente a través del tiempo, su
objetivo es aumentar el desempefio empresarial. La estrategia de mercadeo es indispensable
en una empresa, por lo que debe de ser incluida en la estrategia empresarial.(Marin. J y
Montiel. E, 1993)

Las empresas existen para abastecer con sus productos los mercados. En la medida que
cumplen este propdésito de una manera apropiada y eficiente, las empresas crecen y
obtienen utilidades. Los componentes de la estrategia de la empresa deben de respaldar las
misiones de mercadeo de la empresa. Por la misma razén, la estrategia de mercadeo debe
ser apropiada a los recursos y a sus estrategias en otras areas principales del negocio y

también debe reconocer sus limitaciones. (Marin. J y Montiel. E, 1993)

Segun Marin.J y Montiel.E, 1993, la estrategia de mercadeo incluye varios elementos
interrelacionados como: la seleccién de mercados, planeamiento de los productos, el
sistema de distribucién, la publicidad, ventas personales, fijacion de precios; dependiendo
de la naturaleza del producto y de sus mercados, la estrategia de mercadeo puede incluir

otros elementos.

3.5. Plan de negocios

El plan de negocios es un documento escrito que define con claridad el rumbo del negocio
y describe los métodos que se van a emplear para alcanzar los objetivos, es un concepto
amplio y proactivo, es una vision del futuro de la empresa, donde estd hoy y hacia donde ira
y como haran para llegar a la meta,es un documento esencial para un empresario, grandes
compafiias y para una pequefia y mediana empresa. Es ademas una herramienta de trabajo,
ya que por medio de su preparacién se hace una evaluacion de que tan factible es la idea de

negocio. Para ello se aplicara el modelo de plan de negocios.(Chavez, O. y Chafla, J. 2009).
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3.6. Pequeiias y medianas empresas.

El término microempresa se refiere genéricamente a las unidades productivas de baja
capitalizacién, que operan bajo riesgo propio en el mercado; por lo general, nacen de la
necesidad de sobre-vivencia de sus propietarios. En esta definicion se incluye a la
microempresa, propiamente, y al autoempleo. Especificamente, se entiende por
microempresa a las unidades econémicas que contratan habitualmente mano de obra
asalariada, mientras que auto empleados son aquellos que trabajan por cuenta propia y no
contratan mano de obra. (Proyecto centroamericano de apoyo a la microempresa, OTI
1995).

3.7. Principales diferencias de la pequefia y mediana empresa.

Pequefia empresa posee alrededor de 6 a 20 empleados con un valor de activos de US$ 2,
500; la mediana empresa posee un numero de 21 a 60 y un valor en activos de US$
5,000.00 a 50,000.00. (Rojas, 2002)

3.8. Situacién actual de las MIPYME'S en Honduras.

De acuerdo con el diagnostico desarrollado por la Comisién Nacional de la Micro, Pequefia
y Mediana Empresa (CONAMIPYME) de Honduras las MYPES en Honduras han cobrado
mucha importancia debido al aporte de éstas en la produccion del pais y a la generacién de

empleos, igualmente los ingresos de los hondurefios. . (FLACSO, 1992).

No obstante la situacion de las MYPES en Honduras no es alentadora, debido a los cambios
que la economia enfrenta, como es el caso de la globalizacion, porque las empresas
transnacionales y multinacionales abarcan la mayor parte del mercado debido a que poseen
alta eficiencia en sus actividades productivas y alto conocimiento del mercado lo cual crea
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un nuevo reto para las MYPES que exige mejoras en su gestion empresarial y en su

capacidad productiva y tecnoldgica..(FLACSO, 1992).

En este sentido, es de vital importancia mejorar las condiciones y oportunidades de la
MIPYME, con el objeto de fortalecer su productividad. Es necesario brindarles apoyo a
fin de crear una capacidad competitiva que le permita insertarse a una economia

globalizada en condiciones mas favorables..(FLACSO, 1992).

3.8.1. Posibles organizaciones de ayuda a las MIPYME.

La micro, pequefia y mediana empresa (MIPYME) en Honduras, ha cobrado mucha
importancia en las Gltimas décadas. Sin embargo, a pesar de su relevante papel en la
economia, el sector no cuenta con el apoyo necesario para su fortalecimiento, situacién por
la cual la MIPYME opera dentro de un entorno que lejos de promocionar su desarrollo,
limita sus oportunidades de crecimiento. En este sentido, es de vital importancia mejorar las
condiciones y oportunidades de la MIPYME, a través de un proceso integrado y coordinado
de promocion y fomento al sector, con el objeto de fortalecer su productividad. (FLACSO,
1992).

3.8.2. Programas de ayuda a las MIPYME.

Por la importancia que presenta el sector MIPYME han existido ayuda en proyectos y/o
programas, entre los programas mas notorios en Centroamérica debe mencionarse en orden
de antigiiedad:

El sistema multiplicador de microempresas (SIME) de Guatemala.

El programa de apoyo al sector informal (PASI) de Honduras.

El programa nacional de apoyo a la microempresa (PAMIC) de Nicaragua.

El programa de apoyo a la Micro y Pequefia empresa (PRONAMYPE) de Costa Rica.
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Los objetivos de estos programas son principalmente contribuir al mejoramiento y la
creacion de empleo al aumento del producto y de la productividad de las microempresas
Con la ayuda de estos programas, no solo se estd generando socorro a las empresas
pequefas sino que también se esta generando una puerta que se abre para reducir la falta de
empleo que se vive dia con dia en Honduras. Evitando el desempleo es como la economia
del pais puede salir adelante. Y con la ayuda de los Centros de Desarrollo Empresarial para
la micro, pequefia y mediana empresa (CDEMIPYME) que se estan creando en el pais y se
enlazardn con mas de 1100 centros de los Estados Unidos, 100 en Mexico y 11 en la
Republica de El Salvador, se tratard de darle una mejor orientacion a los pequefios

emprendedores en cuanto al funcionamiento de sus negocios.(Castiglia, 1992)

3.8.3. Caracteristicas financieras de la PYME en Honduras

En términos financieros, las microempresas se caracterizan por lo siguiente: EI monto
promedio prestado al microempresario es de Lps. 5,960. Aquel del sector manufacturero
recibié un monto promedio de Lps. 5,545; el del sector comercial Lps. 4,833 Lps. 7,778

para el sector de servicios. (OIT, 1995)

Los microempresarios que no han recibido ningun tipo de formacion formal o
microempresarios con solamente nivel primario, tienden a tener préstamos mas bajos que
los microempresarios con educacion mas alta. La misma correlacion con el nivel educativo
se encontr6 en el valor de los activos totales y los montos de crédito. Estar casado o vivir en
union libre (familia estable) presenta resultados més favorables que ser soltero (en términos
de ventas, activos y tamafio de empresa /nimero de trabajadores). La estabilidad familiar
tiende a tener un impacto favorable en las oportunidades empresariales. EI microempresario
invirtié alrededor de 25 por ciento de su crédito en activos fijos. Tomado de KERKHOFF

Franz, “Caracteristicas socioeconémicas de la Microempresa en Honduras” (OIT, 1995).
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3.9. Historia del café:

La historia del café se remonta al siglo XIII, aunque el origen del café sigue sin
esclarecerse. Se cree que los ancestros etiopes del actual pueblo oromo fueron los primeros
en descubrir el efecto energizante de los granos de la planta de café, sin embargo, no se ha
hallado evidencia directa que indique en que parte de Africacrecia o que nativos lo habrian
usado como un estimulante o incluso conocieran su existencia antes del siglo XVII. Se cree
que desde Etiopia el café fue propagado a Egipto y Yemen, la evidencia creible mas
temprana de cualquier bebida de café o conocimiento del arbol de café aparece a mediados
del siglo XV. (ANACAFE (2013).

En los monasterios Sufi de Yemen. Fue ai en Arabia donde los granos del café fueron
tostados y molidos por primera vez en una forma similar a como son preparados en la
actualidad, para el siglo XVI se habian expandido por el resto del medio oriente, Persia,
Turquia y Africa del Norte, luego, el café se extendio a ltalia y el resto de Europa, hasta
Indonesia y el continente Americano. (ANACAFE 2013).

3.10. Origen del café

Segtin ANACAFE (2013). El café se origina en Africa en diferentes regiones geograficas y
climaticas. Como grupo botanico estd constituido por mas de 100 especies de una gran
“familia”, conocida como el género Coffea. De acuerdo a la region y clima de origen se
desarrollaron diferentes tipos de cafetos, con constituciones genéticas diversas, tamafio y
forma de las plantas y frutos, resistencia a enfermedades y plagas, sabor de la bebida, entre
otros. De este centenar, dos se cultivan comercialmente: Coffea arabica integrada por
diferentes variedades de Arabica, y Coffeacanephora formada por diferentes grupos de

Robusta.
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3.10.1. Importancia en la economia mundial de la produccion de café

El café tiene una importancia econdmica excepcional para los paises exportadores, puesto
que varios paises productores dependen del café para la obtencion de méas de la mitad de
sus ingresos de exportacion y se calcula que 25 millones de familia de caficultores del

mundo entero dependen del café para su subsistencia (OIC 2008).

El mercado mundial de café se caracteriza por concentrar su produccion en cuatro paises
(Brasil, Colombia, Indonesia y Vietnam) que participan con un poco mas de la mitad (52%)
de la produccion mundial, tan solo Brasil participa con aproximadamente el 30%. El resto

lo producen paises de Asia, Africa y Latinoamérica. (OIC 2008)

Los principales importadores mundiales de café son: Estados Unidos, Alemania, Japén,
Italia, Francia y Espafia. Le siguen en orden de importancia otros paises europeos como:

Belgica y Luxemburgo, Canada, Reino Unido, Paises Bajos y Polonia (OIC 2008).

Segln la OIC (2015) las exportaciones globales de café ascendieron a 8,79 millones de
sacos en enero de 2015, comparado con los 8,77 millones de sacos exportados durante el
mismo mes del afio anterior. EI clima en Brasil fue el principal factor determinante del
comportamiento del precio internacional del grano durante enero, iniciando el mes al alza 'y

cerrando en $143,43 por libra.

3.10.2. Importancia del Café en Latinoamérica

Latinoamérica juega el papel protagénico en la produccion y comercio internacional del
café en el mundo. En los dltimos diez afios, la participacion de los paises latinoamericanos
en las exportaciones mundiales de café estuvo en un rango del 80% - 85%, siendo los
principales exportadores Brasil, Colombia, México y Centroamérica. Para la economia

latinoamericana, la comercializacion del café contribuye fuertemente en la generacion de
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divisas y en el empleo de trabajadores en el campo, principalmente en aquellos paises
donde la produccion y las exportaciones de café tienen un peso relativo importante
(CLACDS, 2002).

Los paises latinoamericanos han exportado, principalmente, a Europa y USA.
Tradicionalmente se exporta a transnacionales intermediarias, quienes a su vez venden el
café oro a las grandes torrefactoras multinacionales. Entre los intermediarios mas comunes
se puede citar a COFEX International con base en Estados Unidos, VolcafésSwitzerland
Ltd. de Suiza, BenhardRothfos GMBH & CO de Alemania y TALOCA AG de
Suiza.(CLACDS, 2002).

3.10.3. El café en Centroamérica

En Centroamérica, la industria cafetalera es uno de los principales medios de vida, el cual
genera un estimado de 4.8 millones de empleos temporales y permanentes en un
afio.Guatemala, Honduras, Nicaragua, Costa Rica y El Salvador suman un total aproximado
de 925 mil hectareas Cultivadas del grano, representando un 9% de la produccion mundial.
En la region se producen anualmente un promedio de 13 millones quintales de café oro uva

para exportacion (ICO 2013).

El café fue por décadas uno de los principales rubros de la economia centroamericana. Su
influencia en la formacion de los tejidos economicos y sociales en la regién ha sido sin
duda muy importante y ain hoy el desempefio del sector cafetalero incide sensiblemente en
el comportamiento general de las economias del area. Centroamérica es el origen de
alrededor de 12% de la produccion mundial de café. La region exporta normalmente cerca
del 90% de su produccion, lo que genera todavia considerables ingresos de divisas. Su
participacion en el volumen operado en el mercado cafetalero mundial fluctia entre 13% y
15% (CEPAL 2002).
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3.10.4. Produccién de café en Honduras

Segun IHCAFE (2007) el café en Honduras se siembra en 15 de los 18 departamentos y
213 de los 298 municipios del pais. Es importante mencionar la importancia social y
distribucion econdémica del rubro ya que mas de 100 mil familias localizadas en las zonas
rurales dependen de su produccion. Asi mismo, este grano aromatico, genera en toda su

Cadena Empresarial méas de 1 millén de empleos directos e indirectos.

Por su calidad sabor y aroma Honduras se posesiona como el mayor exportador de café de
Centroamérica, tercero en Latinoamérica y sexto a nivel mundial, sus exportaciones andan
por alrededor de seis millones de quintales del grano. En este pais, unos 110,000
productores de café son los que generan el total de la cosecha, mas de un 92 por ciento de
ellos son pequefios productores, duefios de parcelas chicas que se atienden con la mano de
obra familiar (Sierra 2012).

La caficultora en Honduras continda siendo uno de los rubros mas importantes del sector
agricola. Durante el 2013 un ataque de roya abati6 las fincas de café, sin embargo pese a la
gravedad de la situacion los caficultores documentaron una produccién superior a 5.8
millones de quintales, que reporto divisas en concepto de exportaciones por el orden de
US$.795, 176,202.70 millones de dolares. Sin lugar a dudas esta importante cifra
contribuyd con la estabilidad financiera del pais, y obtuvo una participacion del 25.1% en el
total de los ingresos por exportacién de los principales productos agricolas (IHCAFE
2013).

3.10.5. La Caficultura en Olancho

Debido a la importancia de la produccion del café tanto a nivel social comoeconémico para
el desarrollo del departamento de Olancho y del pais en general, es la Unica actividad
agricola que ha mantenido un ritmo de crecimiento sostenido tanto en los aspectos
productivos comoecondmicos, los incrementos en los niveles de produccion le han
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permitido llegar a constituirse en una de las mas importantes fuentes de divisas para la

economianacional.(Tribuna, 2014)

En el marco de las limitantes quepresentan los productores de café del departamento de
Olancho para su exportacion, existen algunas posiciones en la busqueda de alternativas de
solucion que conllevan a plantearse reflexiones en elsentido de que si las recetas de los
expertos estan ofreciendo son las viables para todas las economias. Por lo que la
exportacion de café de calidad en el mercado tradicional y la incursion en
mercadosespecializados han sido algunas de las alternativas planteadas por Honduras
(Tribuna, 2014)

3.10.6. La Caficultura en el municipio de Catacamas

En el municipio de Catacamas desde antafio, la agricultura ha sido su ocupacién principal y
dentro de esta la Caficultura; por lo que un porcentaje significativo de la poblacién se ha
dedicado a ella, directa e indirectamente, generando en los meses de recoleccion de la

produccion un incremento en el circulante del comercio local.(Tribuna, 2014)

Segun la Tribuna (2014) Cerca de 350,000 quintales de café, se calcula estaria produciendo
el sector de Catacamas en Olancho, zona nororiental de Honduras. Y con el precio
internacional de alrededor de 220 dolares, los cafetaleros olanchanos estarian impulsando el
desarrollo econémico del lugar. Unos 22,000 productores recibieron créditos para
fortalecer sus cultivos con productos fertilizantes y para combatir la roya y la broca.
Anteriormente los caficultores colectaban cerca de siete quintales y ahora andan entre 40 y

50 quintales del aromatico.
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3.11. Caracteristicas del café

Segun Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia, (2010) En este apartado, se intenta
describir cuales son las caracteristicas del café y lo que se percibe con los sentidos. Los

granos de café, segun su procedencia, tiene generalmente caracteristicas distintivas como:

v Sabor: los criterios sobre el sabor incluyen términos como citrico o terroso,

caramelizado, afrutado, acidez, amargor, sabor aterciopelado.

v' Aroma: los criterios sobre los olores incluyen términos como suave, delicado, Unico,

exclusivo, intenso.

v Intensidad: ligero, suave, medio, intenso, equilibrado.

v' Cuerpo: Hace referencia al tacto en el paladar segun sea su espesor, densidad,

viscosidad o cremosidad.

v’ Persistencia: Hace referencia al tiempo que dura en el paladar y se detectan las notas

de aroma.

Estos dependen del ambiente local donde crecen las plantas de café, su método de proceso,
y la subespecie genética o varietal. Asi, los cafés presentan un gran abanico de sabores, y

las variedades mas valoradas y mas raras alcanzan precios muy elevados.

3.12. Taxonomia

Segun (Alvarado y Rojas, 1998)
Género: Coffea

Reino:Plantae
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Division: Magnoliophyta
Subdivision: Angiospermae
Clase: Magnoliatea
Subclase: Asteridae

Orden: Rubiaceae

Familia: Rubiaceae

Especie: Arabica, Canephora,Liberica y otras no cultivadas

3.13. Café artesanal.

Es un café que se procesa de manera tradicional (es decir no industrial o al menos no en
industria masiva). Se recoge a mano, sin maquinas, lo que permite a los cosechadores
seleccionar los mejores granos de café. Ademas, el café se seca al sol y no en silos
industriales. La transformacién del café se hace con procesos tradicionales y no de manera
masiva. Hemos denominado las marcas de café masivas a las que se procesan de
maneraindustrial (Aguila Roja, Sello Rojo, Lukafe, Bemoka) y por este tipo de proceso se
diferencian de las artesanales. Para alguna gente lo artesanal puede connotar una
percepcion gourmet de mejor sabor y calidad por no tener un proceso de elaboracion

industrial. (Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia, 2010)

3.13.1. Proceso para la elaboracion del café artesanal

El Tueste

Hasta el siglo XIX se compraban los granos verdes y su tostado se hacia con estufa. En
1900 la empresa Hill Brothers inventd el envasado al vacio de café tostado, que conservaba
por mas tiempo el sabor y aroma de éste. Una vez descubiertas las virtudes del café, una de
las primeras preparaciones consistio en machacar los granos en el mortero y mezclar el
polvo obtenido con grasa animal, a fin de confeccionar bolitas. Finalmente vino el tueste.

Segun la leyenda su descubrimiento fue accidental. Un monje que queria secar granos de
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café, antes de machacarlos, se pas6 en el tiempo de la operacién y practicd

involuntariamente el primer tueste nunca visto. (Vanier, p. 61).

El tostado del café significa simplemente someter los granos verdes de café a un grado de
calor adecuado, para que adquieran un primer tono amarillo y luego el color marrén
brillante. A medida que se secan por la accion del calor, los granos desarrollan todo su
sabor. La operacién de tueste es muy importante porque sin las transformaciones quimicas
que se producen durante éste, el aroma del café no podria ser apreciado por el consumidor..
(\Vanier, p. 61).

Grados de tueste: No hay una definicion estandarizada de los diferentes grados de tueste
pues rara vez los cafés se tuestan ligeramente y hay muchos grados posibles de tueste
medio o intenso. Una combinacion de las diversas opiniones existentes resultaria en las

siguientes posibilidades. (Vanier, p. 61).

Ligero: Este tipo se emplea solo en cafés arabiga de primera calidad y muy delicados.

Tiene mucha acidez y poco cuerpo, se le puede afiadir leche o crema para bajar la acidez.

Medio: También es llamado regular o marrén y es todo lo oscuro posible sin superficies
grasas.
Intenso: Puede tener una patina de grasa. También se conoce como “espafiol, cubano y

tueste francés”.

Vienés: Es mas intenso que el tueste medio y tiene una ligera superficie grasa.

Continental: Tiene matiz bastante cercano al del chocolate negro, este tueste se describe a

veces como’” muy oscuro’.
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Italiano: Se conoce como “tueste expreso “, es casi negro y muy graso. En América todos
los tipos de tueste tienen tendencia a hacerse mas intensos, probablemente debido al énfasis

que se pone en el café express y bebidas basadas en el mismo.

Segun. (Vanier, p. 61). Los cambios fisicos que experimentan los granos durante el tueste

son:

e Aumentan de tamafio los granos de café alcanzando casi un tercio mas.

e Pierden parte de su peso.

e Cambian de color.

e EIl efecto mas importante es que el sabor se desarrolla mediante una serie de cambios
quimicos causados por el calor, proceso Illamado pirolisis.

e Depende de la variedad de café se hace un tueste intenso o suave.

Antes de poner los granos a disposicion del consumidor, el café tiene que pasar por los
siguientes pasos:

e Quitar piedrecillas.

e Granos de arena.

e Residuos de café no descortezado.

e Particulas de hierro.

Molienda

Durante cientos de afios, el café para hacer en casa se molia a mano con un molinillo en
forma de caja que contenia una pequefia cantidad de café. El principe de los molinillos de
mano es el molinillo turco, son altos de bronce o de cobre y todavia se usan en Turquia y

otros paises del Oriente Medio para moler en casa. (Vanier, p. 61).
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Actualmente, hay una amplia gama de molinillos de café eléctricos en elmercado. El tipo
mas comun es el de cuchilla giratoria 0 el de hélice. Losmejores y mas completos
molinillos domeésticos son los de muela, lo masparecido a un molinillo comercial en el que
dos discos metalicos llevan a cabola molienda. La uniformidad de las particulas debe ser
precisa, si es muy finapuede dafiar su sabor y si es demasiado gruesa, el agua no podra
extraer susabor y aroma. Encontrar el término adecuado es un arte que se regula paracada
especial preparacién, lo cual hara que al pasar el café el sabor sea superior, solo se debe
moler la cantidad de café necesaria para uno o dos dias para que no pierda sus

caracteristicas. (Vanier, p. 61).

Es de gran importancia saber moler el café correctamente, cuanto més fina sea la molienda
del café, mayor es la superficie del mismo expuesta al agua y mas rapida la extraccion de
solidos solubles. Por el contrario, si el grado de molienda es grueso contribuye a dilatar la
extraccion del café, si se deja en el mismo recipiente en el que se sirve. Un buen molinillo,
manual o eléctrico, reducira los granos a particulas de un tamafio regular, facilitando una

buena extraccion. (Banks, p.114).

Almacenamiento adecuado del café en grano o molido.

Segun Banks, p. 105).Para mantener los granos de café en buen estado y estos conserven

sus propiedades se sugiere algunas recomendaciones como:

*No echar nunca café seco de un contenedor a otro, ya que se lo expone al aire.

» Mantener el menor espacio de aire posible entre la parte superior del café y la tapa del
recipiente.

» Si los granos no se van a usar en un periodo de dos semanas, se guarda el café en el
refrigerador, cerrar la bolsa o paquete original lo mejor posible, usando un clip y colocar el
paquete dentro de un recipiente hermético. Aunque no es aconsejable guardarlo en el
refrigerador.

* Nunca se debe congelar el café, ya que jamas volvera a tener su sabor y aroma.
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* Guardar pequenas cantidades de café recién molido en bolsas resellables, presionando
para que quede la menor cantidad de oxigeno posible.

» Lo mas aconsejable es comprar cantidades escasas de café e ir comprandola conforme se
termine, para evitar almacenar restos de café.

* Es mejor comprar paquetes envasados al vacio sin abrirlos se mantienen frescos por
meses.

* Guardarlo siempre en un lugar seco y fresco.

3.14. Factores que afectan la calidad del producto.

Segun Garcia Pérez, 2007 existe una serie de factores que afectan el producto en cuanto a

su calidad que se describen cada uno a continuacion:

Mercado: Tomando en cuenta que la calidad es un aspecto subjetivo que le es medio tanto
a los productos como a los servicios, el mercado marca los niveles requeridos de calidad

para los diferentes segmentos del mismo.

Dinero: Este factor influye en todo momento desde la adquisicién de los insumos hasta la
compra del producto o servicio, cave notar que hay clientes que consumen o utilizan
diferentes servicios dependiendo del valor que tenga el producto o servicio, por ejemplo; si
una bolsa de pan esta empacada con una bolsa sencilla, el cliente opina no
satisfactoriamente, pero si ocurre lo contrario, si va empacada en una bandeja, con su

etiqueta de fabricacion, etc. El cliente tendra otra opinidn acerca del producto que consume.

Administracion: La administracion tiene influencia directa sobre los insumos a utilizar ya
que es quien fija los niveles de calidad con que se solicita, que le sean proporcionadas las
materias primas que adquiere, esto implica que si los insumos de un producto tienen altos

costos el producto tendra un valor alto y viceversa.
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Materiales: Todo producto se ve afectado directamente dependiendo de la calidad de los
materiales que sean utilizados para la elaboracion de los subproductos en las que se utilicen
dichos materiales. Por ejemplo si se cuenta con materiales que no se desinfectan después de
cada terminacién de labores la calidad de los productos sera baja o productos de mala
calidad.

Personal: El personal debe de tener claro el nivel de calidad que se requiere para que los
productos elaborados sean considerados como productos terminados aceptables y para esto
se tendra que capacitar bien al personal para que no tengan ningun atraso o problema al

momento de elaborar dicho producto.

Varios: Dentro de estos podemos clasificar algunos aspectos que afectan la calidad, como
son las condiciones fisicas, suministro de agua, energia eléctrica, ubicacion respecto al
mercado meta de la planta fabricadora, asi como la herramienta 0 maquinaria que se utiliza

para la manufactura de dichos productos.

3.15. Estudio financiero

Segln Rosales (2005), la evaluacion financiera tiene por objeto estudiar la factibilidad de
un proyecto, desde el punto de vista de sus resultados financieros, y comprobar, en esa area,
la conveniencia 0 no de su realizacién. Por otro lado, analiza las inter relaciones entre la
inversion, los costos de operacion, los ingresos y la disponibilidad de financiamiento del

proyecto.

3.15.1 Factores involucrados en evaluacion financiera de un proyecto

Cuando se realiza la evaluacion del proyecto, menciona Rosales (2005), que se debe tener
conocimiento sobre factores o variables que influyen en la estructura del flujo financiero

del proyecto. Las cuales son: Costo de oportunidad del capital, fuentes de financiamiento,
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rentabilidad del proyecto, los costos y la naturaleza de la inversion, costos de operacion,
ingresos del proyecto, vida util del mismo, depreciacion y la relacion de los indicadores
financieros, Taza Interna de Retorno (TIR) y Valor Actual Neto (VAN).

3.16 Estudio de impacto ambiental

Es el proceso encaminado a identificar, predecir, interpretar, prevenir y comunicar, el
efecto de un proyecto sobre el medio ambiente. Este es un tramite de participacion pablica,
que permite a la autoridad ambiental competente emitir na declaracion de impacto
ambiental, rechazando, aprobando o modificado en proyecto. Estas evaluacion pretenden
establecer un equilibrio entre el desarrollo de la actividad humana y el medio ambiente, si
pretender llegar a ser una figura negativa, ni un freno al desarrollo, sino un instrumento

operativo para impedir sobreexplotaciones del medio natural (Rosales, 2005).

La metodologia a seguir se basa en siete pasos fundamentales que son; descripcion del
proyecto y sus alternativas, del medio natural, identificacion de impactos negativos y

positivos, mitigacion, evaluacion global y monitorea ambiental (Rosales, 2005).

26



IV. METODOLOGIA

4.1. Descripcion del sitio

La presente investigacion se llevo a cabo en la Colonia Los Ejidos, tres Km al Sur de la
Policia Nacional de la Ciudad de Catacamas, departamento de Olancho. Este municipio
cuenta con una extension territorial de 7,228.5 kmz,, cuenta con 15 aldeas, 470 caserios,
con una poblacion de alrededor de 119,334 habitantes con una densidad poblacional de
15.74 hab/km2 y un clima calido humedo y vegetacion de bosques. Se ubica en el Valle de
Catacamas a una altura aproximada de 489msmn, con una temperatura minima de 25°C y
méaxima de 30°C. También cuenta con una precipitacion anual de 1343.3 mm/afo.
(SIERRA INESTROZAW.J. 2005)

4.2. Materiales y equipo

Los materiales y equipo que se utilizaron para el desarrollo del estudio fueron los
siguientes:

Libreta de apuntes
Papel bond
Lapices
Computadora
uUSB

Impresora
vehiculo

fotocopiadora

DN N N N N N N NN

Camara digital



4.3. Método de la investigacion

Para la realizacion del proyecto se trabajo mediante la metodologia descriptiva, el cual su
preocupacion primordial radica en describir algunas caracteristicas fundamentales de
conjuntos homogéneos de fendmenos, utilizando criterios sistematicos que permitan poner
de manifiesto su estructura o comportamiento. De esta forma se pueden obtener las notas

que caracterizan a la realidad estudiada.

4.4. Instrumento y recoleccion de datos

Fuentes primarias

A partir de encuestas directas con los representantes de la empresa

Fuentes secundarias

Citas consultadas en internet.

4.5. Metodologia a seguir con las variables aplicadas en el estudio

El presente trabajo de investigacion se realizd bajo la supervision e implementacién de la
metodologia descriptiva que se estd desarrollando en el Centro de Desarrollo Empresarial
Valles de Olancho y la coordinacion de técnicos de la Secretaria de Industria y Comercio
especificamente de la unidad de MIPYME.

Se considerd en el estudio los siguientes componentes, el diagnéstico: este se aplico para
conocer la situacion actual de la empresa, especificamente en los aspectos de formalizacion,
direccion y planificacion, produccion y comercializacion, administracion y finanzas, acceso
a las tecnologias de informética y comunicacién, programas de apoyo y recursos humanos,

finalizando con una anélisis FODA que brinde un panorama general de la empresa.
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Después de obtener la informacion del diagnostico se procedio a la elaboracion del plan de
negocio que involucra: resumen ejecutivo, datos generales, descripcion de la empresa y
concepto del negocio, estudio de mercado, técnico y su respectivo analisis financiero.
También se inici6 la caracterizacion del producto, determinando la creacion de su etiqueta
donde refleje sus pardmetros de calidad como aporte de nutrientes, fecha de elaboracion y

vencimiento y otros.

El plan de asesoria se realiz6 con el proposito de darle seguimiento a la empresa en cuanto
a las estrategias que se implementaron, ya sea en formalizacion, direccion, produccion,
comercializacion y administracion. El proceso de seguimiento lo brindé el Centro

Empresarial “Valles de Olancho”.

4.6.Aplicacion de formularios

Se realizaron cinco visitas durante tres semanas, manteniendo la presencia continua de la
gerencia y que siempre participo e interactud en el llenado de los formularios, vale destacar
que el representante comprendid y realizé el llenado de dicha encuesta. A continuacion se

describen las visitas que permitieron recolectar la informacion:

v Visita 1: Llenado del formulario FAT 006: Diagnéstico para MIPYMES
v Visita 2, 3 ,4: Elaboracion del plan de negocios.

v Visita 5: Elaboracion y aplicacién del plan de asesoria.
4.7.Determinacion de la muestra
Para llevar a cabo el célculo de la muestra se hizo uso de la siguiente férmula:

B NxZZ%xpxq
~d2x(N — 1) + Z2xpxq

n
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Donde:
n= Numero de encuestas a aplicar
N = Tamafio de la poblacion
o> = Nivel de confianza, 1.962 (ya que la seguridad es del 95%)
p = Probabilidad de éxito, o proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)
g = Probabilidad de fracaso, 1 — p (en este caso 1 — 0.05 = 0. 95)
d? = Precision (Error maximo admisible en términos de proporcion), precision (en este caso

deseamos un 3%)

En el caso que se desconozca el numero de individuos a estudiar se toma p= 50%, sin
embargo en el presente estudio se conocio el valor de n (nimero de individuos a estudiar)
por lo tanto el valor de P=5% (0.05) y el valor de Q = (1-P) = (1-0.05)= 0.95 (Spiegel,
1988)

La unidad de estadistica del centro regional de salud y asimismo informacién brindada por
el encargado de la unidad de vigilancia de riesgos ambientales y estadisticas, el sefior
Ramo6n Antonio Murillo Sanchez, la poblacion en el casco urbano de la ciudad de

Catacamas es de 10,203 hogares.

(10,203)(1.962)(0.05)(0.95)

= (0.032)(10,203 — 1) + (1.96%)(x0.05)(0.95)
N = (10,203)(3.8416)(0.05)(0.95)

9.1818+0.182476
_1,861.802628

9.364276
N = 198.82

N =199

Al realizar los célculos mediante la formula anteriormente, dio como resultado 199
encuestas que fueron aplicadas en la ciudad de Catacamas. Para ver la distribucién por

barrio, remitase al Anexo 2.
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4.8.Tabulacién y anélisis

Una vez, aplicada la herramienta metodologica, seleccionada, la cual fue la encuesta, se
procedié a clasificar la informacion, para posteriormente tabularla mediante el programa
estadistico SPSS 21, programa que se utilizd para generar la informacion pertinente y

oportuna, para el analisis respectivo de la informacion.
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V. RESULTADOS Y DISCUSION

5.1. Presentacion y Discusion del Diagndstico

Sobre la informacion que considera o conforma el diagnostico de la empresa Ricafé Mujer
se presentan sus resultados en la Figura 1, recordando que la base de datos no se puede
presentar ya que son de uso exclusivo de la empresa, y asi hacer prevalecer el convenio de
confidencialidad que se establecid. El diagnostico consider6: Generalidades de la empresa,
Formacion de proceso direccion, Sobre la produccion, Comercializacion y mercado,
Administracion y acceso a las TIC, Programas de apoyo y RR.HH, Valoracion general y

analisis FODA, Procesamiento del diagndstico.

CARACTERIZACION DE LA EMPRESA

FORMALIZACION
EMPRESARIAL

PROCESOS Y

RECURSOS HUMANO . YRECCION

ACCESO ALASTIC PRODUCCION

OMERCIALIZ. Y
MERCADO

ADMON. Y FINANZAS

Figura 1. Resultados de la caracterizacion de la empresa



La Figura 1, presenta que los componentes acceso a las TIC tiene un bajo puntaje porque
no cuenta con internet el cual es muy importante para hacer publicidad para que el producto
tenga mas demanda, en la formalizacion empresarial tiene un puntaje bajo, en proceso y
direccion tiene un alto grado de profesionalismo, al contar con procedimiento claros de lo
que quieren lo cual no estan escritos, al igual que los componentes de administracion y
finanzas ya que el empresario tiene conocimiento para calcular su capital de trabajo. En
recursos humanos donde sus empleados comprenden la mision y vision de la empresa y se
esfuerzan en cumplir las metas, coherente con lo encontrado en el anélisis FODA y en
comercializacion y mercadeo presenta un mayor puntaje ya que sus productos y servicios
son disefiados segun exigencias del mercado y en produccion su ventaja es que es 100%

natural.
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5.2. Plan de negocios

\CE

VALLES DE
OLANCHO

RICAFE MUJER

=N
COofe T09M0 Mobdo

DESDE LA FINCA

CENTRO DE DESARROLLO EMPRESARIAL REGION
VALLES DE OLANCHO

PRESENTADO POR:

INGRID YANITZA FLORES BUESO

2016
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I. INTRODUCCION

El presente trabajo da a conocer una empresa dedicada a la Torrefaccion y comercializacion
de café organico, la cual pretende satisfacer las exigencias del mercado y de la misma
manera maximizar sus rendimientos. Dicho informe presenta un analisis de mercado de los
diferentes lugares en la Ciudad de Catacamas, para el seguimiento de la empresa Ricafé
Mujer que viene a garantizar el cumplimiento de las expectativas del consumidor mediante

la oferta de un producto higiénico, sano, delicioso, y de excelente calidad.

Para la empresa los clientes tienen gran importancia ya que deciden con su acto de compra
si el producto y la empresa pueden permanecer en el mercado; por lo tanto, la funcion de
comercializacién energiza el desarrollo de sus nuevos productos que el consumidor final
desea y quiere, a la vez que con la funcion suprema de permitir la supervivencia de la

compafiia a través de los beneficios.

Es por ello que con el presente trabajo se detallaran procedimientos que se llevaran a cabo
para el mejoramiento del proceso de café. Con este estudio se pretende: recopilar, registrar
y analizar informacion de procesos y mercado, mediante estudio de mercado, técnico,
ambiental y financiero para proponer una estrategia que facilite la comercializacion del
producto de la misma manera que sirva como respaldo para la solicitud de un

financiamiento.
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Il. RESUMEN EJECUTIVO

La empresa procesadora de café Ricafé Mujer es una empresa que se dedica a la
torrefaccion de café organico que esta dirigida por tres mujeres emprendedoras que desde
nifias aprendieron el manejo del cultivo de café. La materia prima que se utiliza en esta
empresa es de muy buena calidad ya que es recolectada de las fincas de las duefias del

negocio y por lo tanto recolectan de lo mejor que producen.

La empresa espera imponerse en el mercado local, sin dejar de realizar acciones que le
permitan extenderse a otros mercados, a través de estrategias de ventas, el producto es
distribuido en farmacias, bodegas, librerias, kioscos, gasolineras de la Ciudad de Catacamas
y también estad comercializando por medio de pedidos que hacen de otros paises por medio

de amistades y familiares.

Una buena inyeccion al capital de trabajo y financiero representaria para esta empresa una
gran oportunidad para llegar a otro nivel de competencia, donde las utilidades que se
perciban sean lo suficiente para generar mas empleos, generar mas utilidades y poder
honrar los compromisos que se adquieran, como se detalla en la informacion financiera del
documento La proyeccion de la empresa, segun el flujo financiero la recuperacion de la

inversion sera en el segundo afio, esto significa que el negocio es rentable.
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Il.. DATOS Y DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa Ricafé Mujer

Fecha de inicio de operaciones Mayo, 2013

Localizacion de la empresa Colonia los Ejidos contiguo a Escuela
José Manuel Matute, Catacamas,
Olancho
9970-2343

Teléfono

Cantidad de socios 3

NUumero de empleados 1

Descripcion de la empresa.

La empresa Ricafé Mujer es una empresa que se dedica a la elaboracion de café fue creada
por tres mujeres emprendedoras con el objetivo de darle un valor agregado al grano de cafe.
La idea del negocio surgié porque nuestras familias nos ensefiaron a cultivar café desde

muy pequefias y decidimos darle un valor agregado al cultivo de café.

Misién

Somos una empresa de café organico cultivado, torrefacto y comercializado por mujeres

emprendedoras que dan un valor agregado diferenciado, en armonia con el medio ambiente.
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Vision

Comercializar nuestro café con agregado diferenciado y a precios justos competitivos a
nivel nacional e internacional, y asi mejorar nuestras fincas, el medio ambiente y calidad de

vida familiar.

Valores

Somos una empresa con responsabilidad y honestidad,
Buenas relaciones interpersonales
Programacion al momento de procesar el producto.

Ensefiar al publico a tomar café sin carbon dafiino para la salud.

Resefa Historica

Desde hace muchos afios nuestras familias estan asociadas a la Cooperativa COCAOL,
entonces decidimos darle un valor agregado al café que producimos en nuestras fincas
Nuestro suefio ademas de mejorar nuestra calidad de vida al dar este valor agregado al
grano, es llegar a trabajar con mujeres cabeza de familia y mejorar su calidad de vida.
Sofiamos con diversificar con derivados del café: Cafeterias de café especial, confites, vino,
pan de café, helados etc. Organizarnos significdé romper esquema Machista y decidir
visibilizarnos y dejar esa cooperativa donde la mujer ocupa un espacio reducido y castrante,
después de trabajar 3 afios, levantar una empresa y dejarselas a los hombres equipada. Con
mucho dolor renunciamos a todo y creamos lo propio. Todas somos profesionales y
sabemos desde lumbricultura, preparar esa tierra cultivarlo, manejo del grano hasta tostarlo.
Seguimos aprendiendo cada dia, necesitamos aprender a comercializar y a ensefiar al

publico a tomar café sin carbon dafiino para la salud.
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1. OBJETIVOS

General

Contribuir a satisfacer los gustos y preferencias de los consumidores a nivel local, regional

e internacional.

Especificos

Elaborar producto con materia prima de buena calidad.

Ser una fuente de empleo principalmente de mujeres.

Lograr posesionarse en el mercado local, regional e internacional.
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IV. JUSTIFICACION

El rubro del café ancestralmente ha sido manejado en familia, pero el contexto social del
café tiene a invisibilizar la labor de la mujer, y reduce la labor de la mujer a nivel de dama
de compaiiia o para llenar requisitos por sellos internacionales. Todas desde nifias a la par
de nuestros padres aprendimos a cultivar, y que fortalecimos al tener una familia.
Aprendiendo desde cémo preparar la tierra para sembrar, cultivamos nuestro café bajo
sombra de los arboles, en nuestras fincas se anidan los pajaros, fluyen cristalinas aguas por
riachuelos que protegemos, organicamente cultivadas, lo cosechamos en cereza, lo
despulpamos manualmente, lo secamos en zarandas con los rayos del sol y lo transportamos
a lomo de mula hasta el lugar mas cercano que acceda vehiculo. Nuestras zonas de cultivo
es en ambiente de selva a 1400 msnm, aprendimos a convivir con el medio ambiente.
Decidimos organizarnos legalmente e implementar nuestra fabrica cumpliendo normas de
bioseguridad, igualmente educamos a la comunidad atreves de medios de comunicacion
masiva y degustaciones en negocios y ferias de nuestro café " puro café” sin uso de
quimicos, para lo que nuestras fincas tiene sellos internacionales como Fairtrade y rigth

forest.
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V. ANALISIS FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

. Amplio conocimiento sobre el manejo de
café.

Posesion de la calidad del producto que se
ofrece al cliente.

Apoyo por parte del CDE.
Se ofrecen los mejores precios en el

mercado

3. Aceptacion del cliente

Los socios cuentan con la materia prima. 4. Personal capacitado.
DEBILIDADES AMENAZAS

No es local propio de la empresa. 1. Competencia desleal.

Financiamiento (recursos limitados) 2. Crisis economica.

Nuestra empresa es nueva y por ende no es | 3. Inflacion.

muy conocida. 4. Devaluacion de la moneda.

No se invierte en publicidad. 5. Cambios climaticos.
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VI. ANALISIS DE MERCADO

En la Ciudad de Catacamas existen muy pocas empresas que se dedican a este rubro, es por
esta razon que implementamos esta idea de la elaboracion de café ya que no hay mucha
competencia de calidad en la zona. Con esta oportunidad de mercado, nuestra empresa
tendra mayor oportunidad de crecer y serd reconocida a nivel local, regional y nuestro

mayor suefio gue sea reconocida a nivel internacional.

6.1.Anélisis del Entorno Empresarial.

Cuadrol.Empresas de la competencia

Aceptacion :Dénde se
Empresas ¢Por qué le comercializael | Precio de
competidoras compran? Producto? venta
Café Talgua X Presentacion |Catacamas \arios
del producto

COCAOL X Buena calidad [Santa Maria del \Varios
Real

Rio Platano X Dulce Nombre de |Varios
Culmi

Leyes y regulaciones

La empresa Ricafé Mujer cuenta conregistros sanitarios, permiso de operacién, RTN,

registros e impuestos que se deben pagar entre otras.
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Existencia de insumos y recurso humano calificado.

La empresa cuenta con la materia prima suficiente para el tostado del café, también cuenta

con la mano de obra calificada para llevar dicho proceso.

Distribucioén

Empresa procesadora-distribuidor-consumidor final.

Empresa procesadora-consumidor final.

Calculo de la demanda del consumo de café en la ciudad de Catacamas

El consumo de café en la Ciudad de Catacamas es considerable, puesto que el 88% de la
poblacion consume dicha bebida, y segun testimonio de la poblacion el consumo semanal
se distribuye en un 38% para los hogares que adquieren media libra de café semanal, sin
embargo el mayor consumo se obtiene en los hogares que consumen una libra
semanalmente que representa el 47% y en menor escala pero muy significativa el 15% que

consume dos libras por semana.

En este sentido el estudio abarc6 una poblacion de 10,203 hogares de la ciudad de
Catacamas, en su efecto el 88% que consumen café, esta constituido por 8,979 hogares.
Cabe sefialar que basados en esta cantidad, se determina la demanda actual de café. Por lo
tanto el Cuadro 2, muestra que la cantidad demandada de café actualmente es de 403,884
libras de café anualmente, dejando evidenciado un consumo de 7,767 libras semanales.
Estos resultados destacan el consumo y a la vez la oportunidad de ganarse un lugar para

Ilenar parte de la demanda que exige la poblacion.
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6.2.Demanda actual de café en la ciudad de Catacamas

Cuadro 2. Demanda de café la ciudad de Catacamas

. . Demanda
Poblacion % de Promedio en libras de Dem_anda
(Hogares) compra g compra café Ll
(libras) anuales
semanales
8,979 38 1/2 853 44,356
8,979 47 1 4,220 219,440
8,979 15 2 2,694 140,088
Demanda semanal de libras de café 7,767 403,884

Fuente: Elaboracion propia

6.3.Variables para segmentar el mercado

- Geograficas: Catacamas, Olancho, Honduras

- Demograficas: Nuestro producto es consumido por una poblacién que consiste de

jévenes, adultos y adultos mayores de diferentes edades sin distincién de religiéon y de

cualquier nivel educativo.

- Psicogréfico: Dirigido a todas clases sociales sin distincion de niveles economicos.

- Conductual: Venta de café tostado y molido en las presentaciones de 400gs para

personas que consumen café, de diferentes edades y que tengan fuentes de ingreso.
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Oferta

v" Ventas de la competencia: Segun las ventas de la competencia el producto tiene mayor
aceptacion en el mercado, esto se debe a que el café es elaborado de forma semi

artesanal independientemente de los precios de venta.

v Necesidades no satisfechas: Favorablemente no se ha recibido ninguna queja de los
consumidores finales ya que el producto ha sido muy bien aceptado en el mercado por
lo que la empresa estd cumpliendo con las necesidades y expectativas de nuestros

clientes.

Posicionamiento: El producto que se ofrece es de buena calidad, excelente presentacion y
estd al alcance de los consumidores finales y a diferencia de la competencia es 100%

natural.

Como diferenciar la oferta:

- Atributos del producto: Ricafé mujer ofrece un producto de buen sabor, color,
aroma, resistencia y de muy buena apariencia.
- Disefio del producto: El producto tiene muy buena imagen que llama la atencién al

cliente.
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VIl. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE MERCADO

Resultados de la encuesta realizada en la poblacién del municipio de Catacamas para

conocer la demanda del café.

Figura 2. Adquisicion y marcas de café de mayor consumo

12%
® Maya
4 S ® Indio
4 No u Nescafe
H Cafe Talgua
88% 5% 6%

Fuente: Elaboracion propia
Segun los datos obtenidos en la encuesta el 88% de la poblacion de Catacamas si compray

consume café siendo el mas demandante café oro,seguido café maya, en tercer lugar el café

indio y ultima instancia el Café Rey y Café Suli.

Figura 3. Frecuencia de compra de café

450 m Semanal
0
® Quincenal

i Mensual

Fuente: Elaboracion propia
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En cuanto a frecuencia de compra, se obtuvo la siguiente informacién: Un 45% de los

consumidores contestd que compra el cafe semanalmente, un 29% mensual, y un 26%

quincenal.

Figura 4. Lugar de preferencia para comprar café

29% 300, ® Supermercados
H Pulperias
u Kioscos

H Bodegas

15%
24%

Fuente: Elaboracion propia

El 32% de las personas encuestadas compran el producto en supermercados, un 29% en

bodegas, un 24% en pulperias y el 15% en kioskos.

Figura 5. Identificacion de marcas de café de los consumidores

80% 72%
70%

60%

50%

40%
30%
20%
10%

0%

28%

Si No Ricafe Mujer

Conoce empresas de café artesanal Cuales

Cafe Talgua

Fuente: Elaboracion propia
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Segun las encuestas realizadas un 72% de los consumidores contestaron que no conocen
ninguna empresa en catacamas que elabore café artesanal, y un 28% contestaron que si
conocen empresas en catacamas que elaboren café y del 28% que contestaro que si
conocen, el 54% contesto que conocen la empresa Ricafé Mujer y un 46% contestaron que

conocen la empresa EMPROCAOL que elabora café talgua.

Figura 6. Criterio de decision de compra

3%

19%
30%

H Precio
M Calidad
H Marca

H Envoltura

47%

Fuente: Elaboracion propia
De acuerdo a los resultados obtenidos el 47% de las personas encuestadas en la decision de

compra se basan en la calidad, el 30% se basa en el precio, el 19% se basa en la marca y el

3% se basa en la envoltura.

Figura 7. Frecuencia de consume de café

15%

41% H]1Vez
2 Veces
M 3 Veces

44%

Fuente: Elaboracion propia
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Segun los resultados obtenidos el 44% de los consumidores toman café dos veces al dia, el

41% toman café una vez al dia, y el 15% de los consumidores toman café tres veces al dia.

Figura 8. Opinién del empaque y etiqueta

5041% 7% 1% ® Excelente
% o uExcelente  |13%
-  Muy
Muy Bueno 43% Bueno
499 Bueno & Bueno
i Regular
0,
36%  Malo 36% W Regular
Fuente: Elaboracion propia
Figura 9. Opinidn sobre el sabor y consistencia del café
10% 2% 5%L% M Excelente
— 16%
M Excelen
xcelente 40944 Muy
& Muy Bueno Bueno
52%, Bueno u Bueno
H Regular
200¢ # Regular
0

Fuente: Elaboracion propia

Las caracteristicas evaluadas por los consumidores fueron: Empaque, Etiqueta, Sabor y

conssistencia. Un 49% de las opiniones calificaron el Empaque como excelente el 36%

muybueno, el 9% bueno, el 5% regular, y el 5% malo, el 43% de los encuestados opinaron

que la etiqueta es excelente, el 36% muy buena, un 13% buena, un 7% regular y un 1%

malo; en cuanto sabor,

el 52% lo calific6 como excelente, el 36% calific6 como muy

bueno, un 10% bueno, un 2% regular; sobre la consistencia un 40% opinG que era

excelente, un 39% muy bueno, un 16% opind que era bueno, un 5% opino que era regular y

un 1% opino que era malo.
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VIIl. PLAN DE MARKETING

PRODUCTO

v Laempresa Ricafé Mujer ofrece Café tostado y molido 100% organico.

v Es un producto de calidad, no hace dafio al organismo humano porque no contiene

carbon.

PRECIO
Se pretende manejar precios accesibles para todo publico en general.

v El precio del producto es de L.90.00 la bolsa que contiene 400grs.
v' El precio se ha determinado en base a los costos de produccion.

v Es un precio definido.
v

El precio cambiara si los costos de produccién aumentan o disminuyen.

PLAZA

v Se cuenta con el local adecuado para la elaboracién del producto (A futuro se
construira otro local)
v’ Las socias de la empresa entregan el producto a los supermercados, kioscos,

farmacias y librerias.

PROMOCION

v Se haran anuncios publicitarios por la radio y la television

v La promocion se pretender extender por medio de nuestras amistades y familiares.

v' Se haran degustaciones a los centros de ventas.
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IX. ESTUDIO TECNICO

9.1.Plan de Produccion

9.1.1. Localizacion del negocio

La ubicacion de la empresa se considera adecuada para el procesamiento, ya que cuenta
con todos los servicios publicos necesarios y se cuenta con servicio a domicilio, se espera
mas a futuro contar con un nuevo local donde se pueda generar un mejor ambiente y de
mayor acceso a los clientes. Actualmente se opera en la Colonia los Ejidos contigua a la
escuela José Manuel Matute. EI municipio de Catacamas colinda al Norte con el municipio
de Gualaco y San Esteban, al sur con el municipio de Patuca, al este con el municipio de
San Francisco de Becerra y Santa Maria del Real, al este con el municipio de Culmi vy al

oeste con el municipio de San Francisco de Becerra.

9.1.2. Organigrama

Figura 10. Organigrama de la empresa Ricafé Mujer

GERENTE GENERAL

TESORERO SECRETARIO COLABORADOR 1

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.3. Disefio de la infraestructura de la planta

Figura 11. Disefio de planta para la empresa Ricafé Mujer

Tostadora
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Fuente: Elaboracion propia
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9.1.4. Flujograma de proceso

|

Adquisicién del Café

!

[ Pasar el café por la trilladora

—

[ Limpiar el café ]

4

[ Medir el café en partes de 30 Libras ]

i

Encender el chimbo

i

[ Encender la tostadora ]
[ Echar el café a la tostadoraa 250 oc ]

!

[ Sacarel café de la tostadora ]

!

[ Dejar enfriar el café ]

i

[ Moler el café

i

[ Pesar el café ]

!

[ Empacar el café ]

Qstribuir el caD

Figura 12. Flujograma de proceso

Fuente: Elaboracion propia
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X. ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL

Con el proposito de conservar la armonia con el ambiente, se realiza un anélisis para
mitigar el impacto ambiental sujeto a la realizacién del proyecto agro empresarial de la
empresa Ricafé Mujer de la ciudad de Catacamas, Olancho; en este sentido se presenta el
estudio garantizando la proteccion de la bioseguridad del perimetro y sectores aledafios al

proyecto.

Componentes ambientales

En este estudio se plantean recomendaciones o buenas practicas a aplicar que permitan

dirimir el riesgo de contaminacion en los factores o componentes ambientales descritos a

continuacion:

Gestion del aire

Los principales impactos producidos al aire, durante la etapa de operacion son la

contaminacion causada por los malos olores generados por el humo del tostado del café.

Por lo tanto, para mitigar o corregir este impacto se implementaran las siguientes medidas.

Medidas de mitigacion

e Colocar una chimenea con la boca de salida por encima del nivel del techo de las

viviendas del perimetro, para que este no afecte a las personas.

e Con el propésito de controlar olores dentro de la planta de proceso, las instalaciones

deben ser ventiladas.
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Gestion del agua

Los principales impactos producidos al agua durante la etapa de operacion en la planta
RICAFE Mujer, son la contaminacion por sustancias de desperdicio del café tostado y
molido, la disminucién del recurso por consumo de agua y usos generales en labores de
limpieza. Por lo tanto, para mitigar o corregir estos impactos, se implementan las medidas

siguientes.

Medidas de mitigacion

e Implementar un plan de ahorro y uso eficiente de agua para las labores de aseo y
desinfeccion, lgualmente, un registro general de consumo de agua.

e ldentificar y reparar las fugas en los sistemas de distribucién (tuberias y accesorios) y
almacenamiento de agua (tanques y pilas).

e Las aguas residuales, deben desembocar en el sistema de alcantarillado o una pila de
tratamiento.

e Colocar junto a las llaves de agua, carteles que recuerden a los colaboradores y clientes

ahorrar agua.

Gestion del suelo

Los principales impactos ambientales producidos al suelo se registraran en la etapa de
construccion de la planta de proceso, es aqui donde tienen que ver los desperdicios
quimicos de los materiales de construcciéon. Por lo tanto, se mitigara o corregira este

impacto, de la siguiente manera.

Medidas de mitigacion

e Realizar un buen manejo de los desperdicios durante las construcciones.
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e Para el tratamiento de los residuos, que son fuente de contaminacion, se hara uso de
fosas sépticas o en su efecto llevarlas a un lugar retirado a la empresa.

e Capacitar a los proveedores que realizaran las construcciones, acerca del cuidado y
manejo de los desechos.

Gestion de la energia

El principal impacto por la gestion de energia se relaciona directamente con el uso
frecuente en los procesos de produccion, principalmente en el molido de café, ya que en
Honduras, la mayor parte de la energia es producida por combustibles fosiles; por lo tanto,
a mayor consumo de energia (combustibles), se producen mayores emisiones de gases que
contribuyen al efecto invernadero (diéxido de carbono, CO2, etc.). En este sentido se

presentan las medidas a considerar para mitigar los impactos.

Medidas de mitigacion

Concientizar a los colaboradores del ahorro de energia.

e Implementar un plan de ahorro y uso eficiente de la energia (brindar mantenimiento a
todo el sistema eléctrico).

e Implementar un registro general de consumo de energia.

e Utilizar la energia estrictamente en el tiempo de produccion.

Mantenimiento de equipo e instalaciones

Por el mantenimiento inadecuado del equipo e instalaciones durante la etapa de operacion
en la empresa RICAFE Muijer, se ver4, la contaminacion del agua y del suelo originada por

derrames, inadecuada disposicion de los residuos plasticos, entre otros. Para mitigar estos

impactos se implementaran las medidas siguientes.
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Medidas de mitigacion

Se recomienda implementar un programa de mantenimiento preventivo, correctivo,

predictivo y de reciclaje, en el que se debera considerar las siguientes acciones entre:

Debe existir manuales de uso y mantenimiento original del equipo, estos deben estar en
manos del responsable de mantenimiento y tener el pleno conocimiento de los mismos.
Establecer un manual minimo de buen uso para los operarios de la maquinaria, que
incluya la limpieza del equipo y el &rea de trabajo. Los operarios deberdn ser
capacitados en su uso.

El responsable del mantenimiento deberan establecer un plan o un programa de
mantenimiento de todos los equipos e instalaciones de la empresa.

Disefar e implementar un programa de reciclaje de todos los materiales plastico, carton

y otros que sean prolongada degradacion.

Gestion de riesgos y amenazas

Los principales impactos generados por riesgos y amenazas durante la etapa de operacién

en la empresa, es el dafio a la salud de los operarios. Por lo tanto, para mitigar o corregir

estos impactos, se implementaran las siguientes medidas:

Medidas de mitigacién

Elaborar, establecer y desarrollar un programa de riesgos, seguridad e higiene que evite
la propagacion de mosquitos y moscas.

Se debera establecer un programa de capacitacion para los colaboradores en cuanto a
riesgos a los que son expuestos y uso de los insumos para la erradicacion de los agentes
que perjudiquen la salud y tranquilidad de las personas.

Implementar y exigir equipo de seguridad industrial para los colaboradores.

Aislar los circuitos eléctricos de forma adecuada y revisar con regularidad que no
presenten corrosién ni posibilidad de corto circuitos.
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e Implementar o actualizar un plan de emergencias o contingencias, de control de plagas
al interior de la planta (Ratones, cucarachas, arafas, entre otras).

e Cumplir con las disposiciones de bioseguridad reglamentadas por el SENASA.

Gestion de los efectos acumulativos

Los efectos acumulativos se definen como aquellos que, al prolongarse la accion del agente
inductor en el tiempo, se incrementa progresivamente su gravedad. En pocas palabras, es
un impacto que se ocasiona por la presencia de un agente causante a traves del tiempo. Por
lo tanto, puede existir una contaminacion de todos los factores ambientales (aire, agua,
suelo, recursos bioldgicos y paisajisticos) por la presencia de elementos residuales. En este
sentido, la mitigacion y correccién de este impacto es un proceso muy complicado, pero es

valido implementar las siguientes medidas.

Medidas de mitigacion

e En la medida de lo posible, implementar sistemas de gestion ambiental.

e Se prohibe la acumulacién de cualquier residuo (liquido o sélido) de la empresa sin
ningun tratamiento de gestion. Lo que evitara la contaminacién del agua por lixiviados,
saturacion de los poros del suelo por exceso de residuos y deterioro general de los

habitantes, entre otros.
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XI.  ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO.

Estudio financiero

El estudio financiero es el andlisis de la capacidad de la empresa para ser sustentable, viable
y rentable en el tiempo. En este sentido la empresa Ricafé Mujer, ya cuenta con cierta
inversion, sin embargo no es lo suficiente para competir en el mercado, suplir la demanda y

generar utilidades que satisfagan las necesidades del propietario.

El Cuadro 3 muestra los costos de inversion en la maquinaria industrial que se requiere para
operar en la fabrica.

Cuadro 3. Maquinaria industrial

PRECIO
NO CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL

1 1 L120,000.0

Tostadora L120,000.00 0
2 Selladora de Papel 1 L7,000.00 L7,000.00
3 Trilladora 1 L.30,000.00 L30,000.00
4 Molino de Café 1 L8,000.00 L8,000.00
L165,000.0

SUB TOTAL 0
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El Cuadro 4 muestra los costos de inversion en el mobiliario y equipo que se requiere para

operar en la fabrica.

Cuadro 4.Mobiliario y equipo

CANTIDA | PRECIO

NO CONCEPTO D UNITARIO
1 Balanza 1 L2,500.00 L2,500.00
2 Mesa 2 L5,000.00 L.10,000.00
3 Barriles 3 L1,000.00 L3,000.00

Cilindro de gas (100
4 Ibs) 1 14,000.00 L4,000.00

Paila de acero
> inoxidable ! 1200.00 1200.00

Pailas de plastico
6 pequenas 4 1.20.00 L80.00
7 Pailas plasicas grandes | 3 L100.00 L.300.00
8 Rastrillos de Madera 3 L25.00 L75.00
9 SUB TOTAL L.20,155.00
Cuadro 5. Gastos de constitucion

PRECIO
NO CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
1 Escritura de constitucion | 1 L15,000.00 | L15,000.00
2 Licencias y permisos 1 L.3,000.00 L.3,000.00
3 Camara de comercio 1 L500.00
4 SUB TOTAL L.18,500.00
Cuadro 6. Total costos de inversion
PRECIO

NO CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
1 1 L165,000.0

Maquinaria Industrial L165,000.00 0
2 Mobiliario y Equipo 1 L20,155.00 | L20,155.00
3 Gastos de Constitucion 1 .18,500.00 | L18,500.00

60




Total

costos de
inversio L203,655.0
n 0
Cuadro 7. Costos directos de fabricacién
Unidad Precio Cantidad Costos
No Concepto . o Costo anual
medida unitario mensual mensuales
Materias primas
1| (CAFE) b 1.2,000.00 4 1.8,000.00| 1.96,000.00
2 | Mano de obra directa C/U L.500.00 4 L.2,000.00 | L24,000.00
TOTAL MD: .10,000.00 | L120,000.00
Cuadro 8. Costos indirectos de fabricacién
Unidad Precio Cantidad Costos
No Concepto - L Costo anual
medida unitario mensual mensuales
1 | Sacos de yute C/lU L30.00 4 L120.00 L1,440.00
2 | Bolsa negra C/U L15.00 4 L.60.00 L.720.00
3| Mano de obra indirecta C/U L.200.00 4 LL800.00 L9,600.00
4 | Material de empaque C/U L6.00 320 .1,920.00 | L23,040.00
TOTAL COSTOS .2,900.00 [ L.34,800.00
Cuadro 9.Costos fijos
No| concePTo | [BUET | et | mensusl | mensuales | anuat
1 | Renta local MES L.3,000.00 1 L.3,000.00 | L36,000.00
2 | Luz eléctrica MES 1.500.00 1 1.500.00 | L6,000.00
3 | Agua potable MES .100.00 1 .100.00 | L1,200.00
4 | Teléfono MES 1.500.00 1 1.500.00 |  L6,000.00
5 | Contador MES 1.600.00 1 600.00| L7,200.00
6 | Materiales de oficina | MES L250.00 1 L250.00| L3,000.00
Comercializacion y
7 | ventas MES L.1,500.00 1 .1,500.00 | L18,000.00
TOTAL COSTOS
F1JOS L6,450.00 | L77,400.00
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Cuadro 10. Flujo de efectivo

Descripcion ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion

Magquinaria Industrial L165,000.00

Mobiliario y equipo L20,155.00

Gastos de Constitucion L18,500.00

Total inversion L203,655.00

Costos de operacion:

Costos variables L154,800.00 L170,280.00 L185,760.00 L201,240.00 L216,720.00
Materia primas L96,000.00 LL96,000.00 L96,000.00 LL96,000.00 .96,000.00
Mano de Obra Directa L24,000.00 L24,000.00 L24,000.00 L24,000.00 L.24,000.00
Costo Indirectos Fabricacion L34,800.00 L34,800.00 L.34,800.00 L34,800.00 L.34,800.00
Costos Fijos Totales L77,400.00 L81,270.00 L85,333.50 L89,600.18 L94,080.18
Depreciacion L28,455.20 L28,455.20 L28,455.20 L28,455.20 L28,455.20
Total costos operativos L260,655.20 L280,005.20 L.299,548.70 L319,295.38 L339,255.38
Ingresos L345,600.00 L362,880.00 L381,024.00 L400,075.20 L420,078.96
Uitlidad antes de impuesto L190,800.00 L192,600.00 L195,264.00 1L.198,835.20 L203,358.96
15% impuesto sobre ventas L28,620.00 L28,890.00 L29,289.60 L29,825.28 L30,503.84
uDI L162,180.00 L163,710.00 L165,974.40 L169,009.92 L172,855.12
Depreciacién L28,455.20 L28,455.20 L28,455.20 L28,455.20 L28,455.20
Valor de recate L35,569.00
Flujo de efectivo -L203,655.00 L190,635.20 L192,165.20 L.194,429.60 L197,465.12 L.236,879.32

TREMA 35%
VAN L 234,298.83
TIR 91%
R B/C L 1.12
PER 2 ANOS




XIl.  ANEXOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

En que basan la decision
3%

47%

H Precio

i Calidad

H Marca

® Envoltura

Segun los resultados obtenidos en la encuesta acerca de la decicion de compra el 47% de la

poblacion encuestada se basan enla calidad, el 30% se basa el el preciop, el 19% se basan

enla marca y un 3% se basa en la envoltura

Opinion sobre Apariencia

9% 3%

12%
46%

31%

i Excelente
& Muy Bueno
k Bueno

E Regular

i Malo

Acerca de la apariencia el 46% de la poblacion opino que la apariencia del producto que

consumen es excelente, el 31% opino que la apariencia es muy buena, un 12% opino que es

buena, un 9% de la poblacion opino que es regula y un 3% opino que es mala.
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Mejoras que sugieren para el cafe

14%

M Sabor

20% ® Consistencia

56%% i Color

M Apariencia

Las mejoras que sugiere la poblacion de Catacamas para el café son las siguientes: un 56%

opina que se mejore en sabor, un 20% que se mejore en color, un 14% en apariencia y un

10% en consistencia.

55%

Tamano de Presentacion

18%

M Presentacion en onza
E Media Libra

i Una Libra
27%

Para el tamafio de presentacion la poblacion opina, el 55%presentacion en libra, el 27%

presentacion en media libra y un 18% prefiere la presentacion en onza.
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Precio a Pagar
6% 2%

17% & L.50.00

EL.60.00
kM L.65.00
E Mas de L.65.00

74%

Un 74% de la poblacion encuestada opina que estarian dispuestos a pagar L.50, un 17%

estan dispuestos a pagar L.60, un 6% L.65, y un 2% estan dispuestos a pagar mas deL.65

Cantidad de Personas por Casa

0
198% 6% 9% M 2 personas
18% 3 Personas

i 4 Personas
E 5 Personas
20% M 6 Personas
O7 Personas
18% H 8 Personas

1 9Personas

El 22% de la poblacion encuestada viven 5 personas en su casa, el 18% viven 6 personas,
otro 18% viven 7 personas, un 9% viven 3 personas, un 6% viven 2 personas, un 2% viven

9 personas y un 1% de la poblacion encuestada viven 8 personas.
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Depreciacion de maquinaria y equipo

No Nombre del equipo Depreciacion anual

1 Tostadora L19,200.00
2 Selladora de Papal L1,120.00
3 Trilladora L.4,800.00
4 Molino de café L1,280.00
5 Mobiliario y equipo L2,055.20
Total depreciacion anual L28,455.20
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5.3. Plan de asesoria

‘h @‘? CDE-MIPYME REGION VALLES DE OLANCHO
S
YA & " PLAN DE ASESORIA Y/O MEJORAMIENTO DE LA EMPRESA
Nombre de la Empresa: Ricafé Mujer Asesor: Bayron Hernandez Fecha elaboracion
Cadigo: 000222 lan: junio 2016

DATOS GENERALES:

Nombre Comercial de la Empresa:

Ricafé Mujer

Nombre del Representante o Propietario:

Lucy Martinez

Nombre del Asesor asignado:

Bayron Hernandez

Fecha de Inicio del Plan de Asesoria:

Fecha de Finalizacion del Plan de Asesoria:

Indefinido

Objetivo General:

Conocer y comprender las debilidades de la empresa

Elaboro:

Superviso:

Nombre: Bayron Hernandez

Nombre: Ingrid Yanitza Flores Bueso
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CDE-MIPYME, REGION VALLES DE OLANCHO
PLAN DE ASESORIA Y/O MEJORAMIENTO DE LA EMPRESA

AREA: FORMALIZACION

Tiempo de Indicador de

Hallazgo Actividad a Realizar Ejecucion Cumplimiento

Responsable(s) Observaciones

Facilitar al
empresario los
requisitos para ser
parte de los
miembros de la
No esta asociada a alguna | camara o asociacion

camara o asociacion empresarial, asi 1 dia
empresarial mismo hacerle ver
los beneficios que se
tienen al ser afiliado
de alguna asociacion
empresarial o
camara de comercio.

El cliente hace la solicitud
Asistencia al CDE-RVO para que se

técnica CDE le acomparie o se brinde

informacion respectiva.
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CDE-MIPYME, REGION VALLES DE OLANCHO

PLAN DE ASESORIA Y/O MEJORAMIENTO DE LA EMPRESA
AREA: GENERAMIENTO DE PROCESO-DIRECCION

Hallazgo Actividad a Realizar T|_e mpo ,de Indlca-do.r de Responsable(s) Observaciones
Ejecucion Cumplimiento
i . . Asistencia Esto se hara en conjunto
No existen planes Elaborar filosofia 5 dias L con el duefio de la
estratégicos empresarial tecnica CDE
empresa.
Elaborar un plan de
. trabajo semanal o . . Asistencia Se trabajara el documento
No hay un plan operativo . . indefinido L N
segun lo requiera el técnica CDE con el duefio.
duefio.
. . . Se redactara el mismo
No existe un plan de Redactar plan de . Asistencia . L
) . ) 20 — 30 dias L. segun lo solicite el
negocios escrito negocios. técnica CDE o
propietario.
No hay objetivos Elaborar objetivos
empresariales relacionados | relacionados con la . Asistencia
- - . 2 — 7 dias o
con la proteccion del proteccion del medio Técnica CDE
medio ambiente. ambiente.
No hay un orden y aseo Formacion Se solicitara una charla
Charla con los . :
dentro y fuera de la ~ 1 dia Empresarial con el componente
duefios y personal. ;
empresa CDE encargado en el area.
No existen reglamentos | Charla con el duefio | Posiblemente g;@j:;ﬁgl
internos. de la empresa. una semana P
CDE
No hay registro de control Charla de liderazgo. 1 dia Equipo CDE La_mlsma puede ser en
de empleados conjunto con el personal.
form ntrol . .
ormato de contro indefinido

de empleados.
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CDE-MIPYME, REGION VALLES DE OLANCHO

PLAN DE ASESORIA Y/O MEJORAMIENTO DE LA EMPRESA
AREA: PRODUCCION

Hallazgo Actividad a Realizar 'II;i'empo_ ,de Indica.do_r de Responsable(s) Observaciones
jecucion Cumplimiento
Crear un programa Si hay que incurrir en
. que lleve la parte de costos de software, los
No esta documentado el . . - Asesor en : . i
- productos terminados | indefinido ; mismos seran cubiertos por
proceso de produccion TIC’s. CDE o
y entrega de los el beneficiado
mismos
Elaborar diagrama de . .
No hay diagrama de flujo | flujo segun dgiseﬁo de 3 dias ASI§tenC|a
Técnica CDE
planta.
. . . Seré necesario verificar la
No se conoce la capacidad Asistencia R
i Charla 1 semana o produccion diaria y
de produccion. Técnica CDE
documentar.
No se aprovechan los Capacitacion sobre . - Formamqn
desperdicios reciclaje indefinido Empresarial
' ' CDE.
. - Proporcionar . . Los costos de certificacion
No esta certificado el - i - Inteligencia de
requisitos para indefinido van por cuenta del
producto e Mercados CDE. -
certificar producto beneficiado.
No hay registro de la Generar un formato . . bié q
maquinaria y equipo donde se documente | 2 -4 dias Am_stenua Tambien puede ser un
. . . . ' Técnica CDE. programa en Excel.
disponible en la empresa. esta informacion.
No hay diagrama de Elaborar diagrama . i
C - I Asistencia
distribucion de maquinaria segun disefio de 1 semana. s
. Técnica CDE
y equipo. planta.
La maquinaria y equipo Solicitar cambiar . Asistencia
L . 1 dia -
obsoleto. maquinaria y equipo. Teécnica CDE.
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Elaborar un formato

Se le ensefiara al duefo de

No se conoce la capacidad . Asistencia . e
de control de 3 dias L la empresa, a como utilizar
de planta ” Técnica CDE
produccién. este formato.
. El tipo de capacitacion sera
Formacion . ~
El personal de la empresa . . sugerida por el duefio de la
. X Capacitar al personal | 1 semana Empresarial
es de nivel muy bajo. CDE empresa (tema de
capacitacion)
L Capacitacion en Formacion
No usa principios : . :
. . cuanto al cuidado del 1 dia Empresarial
amigables con el ambiente . .
medio ambiente CDE

CDE-MIPYME, REGION VALLES DE OLANCHO

PLAN DE ASESORIA Y/O MEJORAMIENTO DE LA EMPRESA
AREA: SOBRE LA COMERCIALIZACION / MERCADEO

Logo de la empresa si lo
tiene o después de crearlo.

Hallazgo Actividad a Realizar T'.e mpo ,de Indlca_do_r de Responsable(s) Observaciones
Ejecucion Cumplimiento
No se elaboran planes de Elaborar plan de Indefinido Asistencia | En conjunto con el duefio
mercadeo mercadeo Técnica CDE | de la empresa.
No hay variedad de Capacitar en disefio Indefinido Formacion | Si hay que incurrir en
producto o servicio de nuevo producto Empresarial | costos, el duefio(a) de la
ofrecido. y/0 servicio. CDE empresa deberd colaborar.
No hay innovacion en los Capacitacion en Indefinido Formacion | Si hay que incurrir en
productos y/o servicios innovacion de Empresarial | costos, el duefio(a) de la
ofrecidos. productos y/o CDE empresa deberéa colaborar.
Servicios.
No hay diferencia con la Capacitacion en Indefinido Formacion Si hay que incurrir en
competencia en cuanto a los cuanto a poder Empresarial | costos, el duefio(a) de la
productos o servicios. diferenciar el CDE empresa debera colaborar.

producto o servicio




de la competencia.

No se conoce el segmento | Establecer un estudio, | Indefinido Inteligencia de
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mercado. donde se pueda Mercados CDE
conocer a qué tipo de
cliente va dirigido el
producto o servicio.
CDE-MIPYME, REGION VALLES DE OLANCHO Logo de la empresa si lo
tiene o despues de
PLAN DE ASESORIA Y/O MEJORAMIENTO DE LA EMPRESA crearlo.
AREA: SOBRE LA ADMINISTRACION Y FINANZAS
Hallazgo Actividad a Realizar 'E_empo_ ,de Indlca_do_r de Responsable(s) Observaciones
jecucion Cumplimiento
No hay capacidad de Elaborar estado 1 dia Consultor El estado financiero se
autogestion financiero para externo elaborara mediante un

verificar si se esta (contador) contador, el mismo sera

ganando o pagado por el duefio de la
perdiendo (se empresa.
contactara
contador)
No hay reservas de capital | Educar al duefio de 1 dia Asistencia
para inversiones futuras la empresa a Técnica CDE
comenzar a ahorrar
las utilidades
No hay politicas de Establecer un indefinido Asistencia
control de liquidez formato o Técnica CDE
calendario de dias
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de pago para evitar
recargos por la
empresa proveedora
por atraso de pago

No se mantiene al dia los

créditos
No trabaja con Capacitacion en 1 dia Formacion | Si hay que incurrir en
presupuesto elaboracion de Empresarial |costos, el duefio(a) de la
presupuestos. CDE empresa deberd colaborar.
No se invierte en polizasy | Tratar de asegurar | indefinido Empresario. | A criterio del empresario
seguros lo més caro dentro
de la empresa.

No hay politicas de Capacitacion en 1 dia Formacion | Si hay que incurrir en
descuentos ni manejo de Ventas Empresarial |costos, el duefio(a) de la
comisiones sobre ventas CDE empresa debera colaborar.

El excedente no se Capacitacion 1 dia Formacion | Si hay que incurrir en
aprovecha para generar administrativa Empresarial | costos, el duefio(a) de la

nuevas utilidades CDE empresa debera colaborar.
No se elabora estados Elaborar estados indefinido Contador El contador lo conseguira
financieros financieros para ver publico el CDE vy los costos por
el estado de la elaborar estados
empresa financieros los asume el
duefio de la empresa
No cuenta con software | Crear programa que | indefinido Asesor en El duefio de la empresa
que lleve la parte contable lleve la parte TICs asumiré los gastos de
de la empresa contable de la elaboracion del programa.
empresa
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CDE-MIPYME, REGION VALLES DE OLANCHO

PLAN DE ASESORIA Y/O MEJORAMIENTO DE LA EMPRESA

AREA: SOBRE LOS PROGRAMAS DE APOYO

Logo de la empresa si lo
tiene o después de
crearlo.

L . Tiempo de Indicador de .
Hallazgo Actividad a Realizar Ejecucion Cumplimiento Responsable(s) Observaciones
No ha sido beneficiado Seguimiento por | Largo plazo Equipo técnico

por ningln programa o
proyecto de apoyo a la

parte del CDE-RVO

del CDE-RVO

MIPYME
CDE-MIPYME, REGION VALLES DE OLANCHO Logo de la empresa si lo
tiene o después de
PLAN DE ASESORIA Y/O MEJORAMIENTO DE LA EMPRESA crearlo.
AREA: SOBRE RECURSO HUMANO
Hallazgo Actividad a Realizar EJ.ZTSgédrf éﬂﬂ:;ﬁ?{ég& Responsable(s) Observaciones
El personal de laempresa | Capacitacion en 1 dia Formacion Si hay que incurrir en
es permanente y temporal recurso humano Empresarial costos, el duefio(a) de la

empresa deberé colaborar.

El nivel educativo del
personal es de primaria 'y
secundaria
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No se reciben Capacitar en Largo plazo Formacion | El duefio de la empresa
capacitaciones distintas areas que Empresarial | deberé identificar las
sea necesario capacitaciones.
Existe una constante Capacitacion sobre | indefinido Formacion | Si hay que incurrir en
rotacion del personal Recurso Humano Empresarial | costos, el duefio(a) de la
empresa debera colaborar.
No hay induccion al Charla sobre la indefinido Asistencia
personal importancia de Técnica CDE
induccion al
personal
No hay procedimientos de | Elaborar formatos 10 dias Asistencia | En conjunto con el duefio
contratacion del personal | de contratacion de Técnica CDE |de la empresa.

personal.




VI. CONCLUSIONES

v' El levantamiento de informacién por medio del diagnéstico realizado a la empresa
“RICAFE MUJER” refleja aspectos fuertes en proceso y direccion (100%) y levemente
en el area de produccidn con un 49%, por otra parte los aspectos de recurso humano
(51%) y se establece un foco de tension en las Tecnologias de la Informacién y

Comunicacién (TIC) con un 24% y finalmente el area de comercializacién con un 64%.

v En cuanto al plan de negocio, se realizd en primera instancia el estudio de mercado, este
arroja informacion sustancial debido que el 88% de la poblacién consume café, y de
estos el 45% lo hace de forma semanal, convirtiéndose la marca café “maya” en el

principal competidor.

v" En relacion al estudio técnico, se enlista la maquinaria, equipo y materiales que el
proyecto requiere para seguir operando bajo un sistema de rentabilidad. Ademas se
muestra el plano de la planta de proceso con su debida distribucion de areas. Por otra
parte, los indicadores financieros dejan en evidencia la rentabilidad con una tasa interna
de retorno (TIR) de 91% y un valor actual neto (VAN) proyectado a los proximos cinco
afos, que deja una utilidad libre de todo tipo de costos y gastos de L. 234, 298.83.

v Referente al impacto ambiental que el proyecto genera, se analizaron los posibles
impactos negativos, y en consecuencia se plantean medidas de mitigacion y un plan de
seguimiento que debe adoptarse para conservar un ambiente armonico con el ambiente,

asi como en los procesos internos de la empresa.



VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa “RICAFE MUJER”, que utilice las herramientas de las
tecnologias de informacién y comunicacion (TIC), puesto que estas proporcionan

propaganda ante la sociedad a un bajo costo.

En cuanto al recurso humano se debe capacitar al personal con talleres intensivos
enfocados a procesos de produccion, atencion al cliente y relaciones interpersonales,

puesto que se debe fortalecer todas las areas que intervienen con los procesos internos.

A la Universidad Nacional de Agricultura, que siga impulsando el desarrollo
empresarial mediante los proyectos que los estudiantes desarrollan en las empresas de la

region.

Implementar estrategias que coadyuven al incremento de las ventas, estas deben ir
directamente al consumidor; como degustaciones, muestras de café, en los centros

comerciales donde circula mayor afluencia de personas.

La empresa “RICAFE MUJER” debe implementar las medidas de mitigacion
recomendadas en el estudio ambiental para conservar la salud de los colaboradores, asi
como el medio ambiente. Por otra parte se sugiere la implementacion del plan de

seguimiento estructurado en este plan de negocios.
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ANEXOS



Anexo 1.Encuesta

Universidad Nacional de Agricultura

Fecha

1. ;Compra y consume café?
Si No

2. ¢Con qué frecuencia compra café?
Semanal Quincenal Mensual Otros (especifique) -----------======-==n-=-

3. ¢Qué cantidad de café compra?

1 libra 2 Libras 3 Libras maés de 3 Libras
4. ;Dénde compra el café?

Supermercados Pulperias Kioscos Bodegas

Otros

(especifique)

5. ¢Conoce alguna empresa que elabore café artesanal?. Si la respuesta es si, ;cuales?
Si No

6. ¢Cuando compra café en que basa su decision?
Precio ()  Calidad () Marca () Envoltura ()
Otro () Especifique

7. ¢Con qué frecuencia toma café al dia?

Una vez 2 veces 3 veces

8. ¢Qué opina sobre la etiqueta y empaque de este producto que actualmente consume?

Empaque: Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo
Etiqueta: Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo

9. ¢Qué opina sobre la calidad de este producto que actualmente consume?

Sabor: Excelente_ Muy Bueno Bueno Regular Malo
Consistencia: Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo

Color: Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo
Apariencia: Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo
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10. ¢Qué mejoras sugiere?

Sabor Consistencia Color Apariencia

11. ;Seguiria comprando este producto?
Si No

12. Cudl de estas marcas de café consume?
Maya Indio __ Nescafe _ Café Talgua ___ Ricafe Mujer ___ Otros

13. Estaria dispuesto a comprar un café de calidad, con buen aroma y a un precio
competitivo?
Si No

14. ;Qué tamafio de presentacion prefiere comprar?

Presentacion en onza Enmedia Libra Una libra

15. Que cantidad de café compraria semanalmente?
Menos de media libra Media libra__ UnaLibra__ Masde unalibra

16. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por una libra del nuevo café?
L. 50 L. 60 L. 65 Masde L. 65

17. ¢Cuantas personas integran su familia?
2 3 4 5 6 7 8 9 10

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2.Frecuencia de encuestas por barrio

CANTIDAD DE

NO BARRIO O COLONIA CASAS 1.95%
1 CHILAPA 29 1
2 LA MANCION 46 1
3 COL. CARLOS LUNA 29 1
4 COL.NUEVA SUYAPA 23 0
5 COL.CAMPO CIELO 16 0
6 COL. SINAHI 24 0
7 COL. TORONJAL 16 0
8 COL.PLANES 14 0
9 COL.VALDERRAMOS 18 0
10 COL. SAGRADO CORAZON 21 0
11 COL.3 DE MAYO 187 4
12 BARRIO LOS LAURELES 182 4
13 COL.25 DE JUNIO 71 1
14 COL.CRUZ ROJA 126 2
15 COL.LOS PINOS 24 0
16 COL.TULIO MOYA 38 1
17 COL.VILLA VERDE 87 2
18 COL.MORAZAN 41 1
19 COL.LEMPPIRA 82 2
20 B-LAS FLORES 276 5
21 B-EL HATILLO 413 8
22 B-SANTA CRUZ 158 3
23 B-0JO DE AGUA 592 12
24 COL.PALMIRA 73 1
25 COL.ASECAT 4 0
26 COL.COMUNICADORES 6 0
27 COL.MUNICIPAL 6 0
28 COL.DONAL HOWK 86 2
29 COL.BAUTISTA 32 1
30 COL.NUEVAERA 36 1
31 COL.LAS BRISAS 16 0
32 B-SANISIDRO 74 1
33 B-SAN CARLOS 126 2
34 B-NUEVA ESPERANZA 257 5
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CANTIDAD DE

NO BARRIO O COLONIA CASAS 1.95%
35 B-COLEGIO ABAJO 201 4
36 B-EL ESTADIO 98 2
37 COL.IMPREMA 70 1
38 COL.GARZA REAL 12 0
39 COL.NUEVAVICTORIA 52 1
40 B-LOS EJIDOS 41 1
41 COL.MONTERREY 38 1
42 COL.SAN PEDRO 12 0
43 COL.FREDI SALGADO 32 1
44 B-EL LLANO 134 3
45 COL. 15 DE SEPTIEMBRE 60 1
46 B-LA TRINIDAD 496 10
47 RESD. ROSALES TELETON 38 1
48 B-EL ESPINO 138 3
49 UNIVERSIDAD UNA 142 3
50 B-NUEVAPATRIA 18 0
51 B-VILLA LINDA 38 1
52 COL.MONTES 36 1
53 RESD EL LLANO 1Y 2 140 3
54 B-SAN FRANCISCO 411 8
55 B-LAS LOMAS N1 231 5
56 B-LAS LOMAS N2 132 3
57 COL. 22 DE ABRIL 28 1
58 COL.HERCTOR ZELAYA 20 0
59 B-LAPINTADA 36 1
60 EL ACHIOTE 8 0
61 COL.SITRAMEDYS 0 0
62 COL. AVENIDA 124 2
63 B-BELLAVISTA 429 8
64 B-NUEVA ZUNILAPA 162 3
65 B-ZUNILAPA 420 8
66 B-GUANACASTE 104 2
67 B-CABANAS 228 4
68 B-SAN JOSE 232 5
69 B-EL CAMPO 164 3
70 B-EL COLEGIO ARRIBA 102 2
71 B-LA MORA 124 5
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CANTIDAD DE

NO BARRIO O COLONIA CASAS 1.95%
72 B-LAS ACACIAS 58 1
73 B-DE JESUS 110 2
74 B-EL CENTRO 212 4
75 B-LA CRUZ 329 6
76 B-CONCEPCION 42 1
77 B-BUENOS AIRES 102 2
78 B-JALISCO 56 1
79 COL.4 DE MAYO 126 2
80 B-LAS VEGAS 42 1
81 B-LAHOYA 224 4
82 B-SAN SEBASTIAN 438 9
83 COL.JUAN PABLO II 286 6
84 B-EL PORVENIR 198 4
TOTALES 10203 199
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