UNIVERSIDAD NACIONAL DE AGRICULTURA

ESTUDIO DE MERCADO PARA LOS PRODUCTOS AGRICOLAS
COMPLEMENTARIOS DE LOS PRODUCTORES DE CACAO ASISTIDOS POR
LA APROSACAO

POR:
TERESA DE JESUS LAINEZ ALVAREZ

DIAGNOSTICO

CATACAMAS, OLANCHO HONDURAS, C. A.
NOVIEMBRE, 2018



ESTUDIO DE MERCADO PARA LOS PRODUCTOS AGRICOLAS
COMPLEMENTARIOS DE LOS PRODUCTORES DE CACAO ASISTIDOS POR
LA APROSACAO

POR:

TERESA DE JESUS LAINEZ ALVAREZ

Ph.D. JUAN MIGUEL PEREZ

Asesor Principal

DIAGNOSTICO PRESENTADO A LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE
AGRICULTURA COMO REQUISITO PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS AGROPECUARIAS

CATACAMAS, OLANCHO HONDURAS, C.A.

NOVIEMBRE, 2018



COMISION INTERVENTORA

o UNIVERSIDAD NACIONAL DE AGRICULTURA
g e CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS AGROPECUARIAS

ACTA DE SUSTENTACION DE

DIAGNOSTICO

REUNIDOS EN EL DEPARTAMENTO ACADEMICO DE ECONOMIA AGRICOLA DE
LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE AGRICULTURA: Ph.D. JUAN MIGUEL PEREZ,
LICDA. EIVY ALVARADO Y M.Se. JOSE LUIS CASTILLO MIEMBROS DEL
JURADO EXAMINADOR DE TRABAJOS DE P.P.S.

LA ESTUDIANTE TERESA DE ‘,]ESI'JS LAINEZ ALVAREZ DEL IV ANO DE LA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS AGROPECUARIAS PRESENTO SU
INFORME.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LOS PRODUCTOS AGRICOLAS COMPLEMENTARIOS
DE LOS PRODUCTORES DE CACAO ASISTIDOS POR LA APROSACAO.

EL CUAL, A CRITERIO DE LOS EXAMINADORES, Afrops ESTE
REQUISITO PARA OPTAR AL TITULO DE LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE-
EMPRESAS AGROPECUARIAS.

DADO EN LA CIUDAD DE CATACAMAS, OLANCHO, A LOS VEINTITRES DIAS DEL
MES DE NOVIEMBRE DEL ANO DOS MIL DIECIOCHO.

Vﬁ.l) JUAN MIGUEL PEREZ
ASESOR'\PRINCIPAL

i

e ———

M.Sc. JOSE LUIS CASTILLO
ASESOR AUXILIAR




DEDICATORIA

Primeramente, a DIOS por ser el centro de mi vida y que me dio esas fuerzas y ganas de salir
adelante cada dia, sin su ayuda nada de esto hubiese sido posible, me siento eternamente
agradecida

A la Universidad Nacional de Agricultura, por brindarme la oportunidad de realizar mis
estudios, entregdndome conocimientos que sirvieron en mi formacion profesional en estos

cuatro afos.

A mis padres, Maria Alvarez y José Lainez por ser el pilar fundamental en mi vida y
educacién. Su apoyo incondicional a través del tiempo ha sido la base de mi vida, siempre
tendré presente esas palabras de mi madre que me decia que el éxito en la vida es cuestion
de actitud.

A todos mis hermanos y en especial Denia Lainez, Yulissa Lainez, por estar siempre a mi
lado y ensefiarme que en la vida tenemos que luchar por nuestros suefios y que todo lo que

nos proponemos lo podemos lograr.

A mis sobrinas Lisbeth Berenice Arias, Allison Sofia Lainez y Camila Dahireth vides
por ser esa fuerza que me inspir6 a perseguir mis suefios, las amo sobrinas.



AGRADECIMIENTO

A la Universidad Nacional de Agricultura, por ser el espacio de conocimiento que me ha
permitido crecer y desarrollarme en un area de mi interés que se convierte en la base de mi

presente y futuro.

A la Asociacion de Productores de Sistemas Agroforestales con Cacao Organico de
Olancho (APROSACAOQ). De manera especial al Ing. Frank Portillo y a la M.Sc. Blanca

Garcia por apoyarme para realizar mi trabajo profesional supervisado.

De manera especial quiero agradecer a mi asesor principal Ph.D. Juan Miguel Pérez, por su

disponibilidad y dedicacién en este proyecto.

De igual manera le agradezco al M.Sc. José Luis Castillo por su colaboracion y dedicacion
en la revision de mi proyecto. Y asi mismo al Lic. Eivy Massiel Alvarado por su

disponibilidad y sus importantes aportes brindados en la finalizacion del mismo.

A toda mi familia, en especial a mis padres, por ser quienes me motivaron cada instante de

la vida, a todos mis hermanos por siempre estar pendiente.

A MIS AMIGOS Karina lanza, Martha Molina, Cristi Espinal, Odalis Soto, Mauricio
Moreno, José, Vasquez Garcia, Mercedes Castillo. Quienes aportaron un poquito en esta

nueva etapa de mi vida, sus sabios consejos han sido de mucho provecho.



CONTENIDO

pag.

DEDICATORIA ..ttt ettt b et e e b et e e nbeesnbeenbee s i
AGRADECIMIENTO ...ttt bbb nneas i
CONTENIDO ...ttt bbbttt b e e et et s b et e e sbeeennee e ii
LISTA DE CUADROS ...t vi
LISTADE FIGURAS ...ttt vii
LISTA DE ANEXOS. ... ettt viii
RESUMEN ...ttt r e iX
I INTRODUGCCION ..ottt e eseese sttt s st sen s 1
HLLOBJIETIVOS ...ttt nne e 3
2.1 ODJELIVO GENETAL ...t 3
2.2 ODJetiVOS ESPECITICOS ....vvveeeiietiiieeies e 3
1. REVISION DE LITERATURA .....ocoiotceeeeeeees et 4
3.1 Sector agropecuario 8N HONAUIAS .........c.coiiiiiiiiiiieieie e 4
3.1.1 Inversion extranjera directa (IED), en el sector agropecuario ...........c.ccoceeeerereene. 4
3.1.2 Tipos de motivaciones para la IED ..o 4
3.1.3 Inversiones para acceder a mercados dOMESLICOS ........ccvevvereriveriesiieseerieseesieeiens 4
3.2 Clasificacion del SeCtOr agrOPECUAIIO ..........civveveiieiieeieceeste e et e ste e sre e sreene 4
3.2.1 SUDSECTOr agriCUIUIA. ... .cveeiiie it 4
3.5 Diversificacion de la economia rural ............coeoiiiiiniiincie e 6
K B T T [ T 1] [ o ISP RUROPSRTRUPPSIN 7



3.7.1 Objetivo del diagnOSLICO. .......covviieieiiiiieeee e 7

3.8 Identificacion del problema del cliente mediante cinco dimensiones principales...8

3.10 Metodologia del diagNOSLICO........cveiirierieierie it 8
3.11 Investigacion de MEICAUOD .........coueiierieiei ittt e 8
3112 DBMANGA. ...ttt bbb 9
3.11.3 ANALISIS U8 PrECIOS ..vevveveeriecteesteeteete et e et este e e ste et st e te e besneesreenesreesreeneens 9
3.11.4 COMEICIANIZACION......c.viiiiiieeit e 9
3.11.5 El proceso del estudio de Mercado..........cccueveveeieeiieiieseesie e 10
3.13 Fases del eStudio de MErCAU0. ........ccerveiriirieieirie et 10
3.13.1 Definicién de los objetivos de la investigacion.............cccceevvveieene e s, 11
3.13.2 Disefio de 12 INVESLIGACION.........cccciieieiie e 11
3.13.3 Obtencion de la informacion o recoleccion de datos ...........ccocvvereenenenniene. 11
3.14 Ambito de aplicacion del estudio de Mercado ............cccovvvvreerrrecneeeeeseeesereeennen, 12
3141 El CONSUMIAON ...ttt bbbt 12

S LA 3 ElMEICAUO. ...ttt bbb bbb 12
IV. MATERIALES Y METODOS ...ttt s 14
4.1. Descripcion del lugar de 1a iNVeStigacion ............coeeerieienienesese s 14
4.2. MALErTAlES Y BOUIPO ....cuviiieiitistieiieieet ettt bbb nne s 15
4.3 Metodo de 12 INVESTIGACION ........eouiiiiiiiieie et 15
4.7 Fuentes de iNfOrMACION...........coiiiiiiec s 18
V. RESULTADOS Y DISCUSION.......cooiuiieiieeeesesteeesesessssestess s esnes s s, 19
5.3 Caracteristicas de 12 ProdUCCION ...........coeiiiriiiiiieieee e 25
5.4 Comercializacion de Productos Complementarios...........ccoveveevveieeveeiicsiese e 28
5.5 Mercado para Productos Complementarios ..........cccvevveiiuienieiiieeiie e 29
5.6 Estrategias de MErCAdEO .........ccciviiiiiiiiiieiie ettt 33



VI CONCLUSIONES ... 35

VII. RECOMENDACIONES. ...t 36
VL BIBLIOGRAFIA ...ttt 37
ANEXOS .. 40



LISTA DE CUADROS

pag.
Cuadro 1. Operacionalizacion de las variables ...........cccccevviiiiieiicic e 17
Cuadro 2. Compradores potenciales encuestados en Catacamas y Santa Maria del Real .. 19
Cuadro 3. Produccion estimada de productos complementarios ............c.ccocevveereneenennen. 27
Cuadro 4. Demanda estimada de producto por los compradores potenciales encuestados en

Catacamas y Santa Maria del Real ............ccooviiiiiiiic e 31

Vi



LISTA DE FIGURAS

pag.
Figura 1. Esquema de Elaboracion de estudio de Mercado..........cccocevverieiieieeriesieeseenns 13
Figura 2. Ubicacion geografica de fincas de 10S SECLOreS.........coovviereierineieiine e 14
Figura 3. GENero de 10S ProdUCLOTES..........coieiiiierieisie et 20
Figura 4. ACCES0 @ EUUCACION .......ccuvereirieiieeiecteesteete st este et e s e ste e sreesteetesseesteenesneesreeneens 21
Figura 5. Edad de 10S ProdUCTOIES ..........cciiiiiiie et e e 21
Figura 6. La vivienda de 10S PrOQUCTIOTES ..........coieieieieieriesie st 22
FIgura 7. TIPO € VIVIENTA. ........coiiiiiiieiiesie et 23
Figura 8. Generacion de ingresos en el NOgar ...........ccocveie i 24
Figura 9.Tenencias de la tierra .........ccooveiiiii i 25
Figura 10. Recibe aSiStenCia tECNICA. .......uiirveeieie e 26
Figura 11. Buenas practicas agricolas realizadas por 10 productores ...........cccocoveerveenenne. 28
Figura 12. Caracteristicas deseadas del productO..........ccccccevvieiieii i 31
Figura 13. Requisitos legales para COMercializar............ccooceoveiieieiieie e 32
Figura 14. Epocas de mayor eManda...........co.ce.eeeveeureeerreererieeeessseseeseseesessessesessssssseseenen, 32
Figura 15. FOrMASs 08 PAG0 -....eiueeueeuieieieiteste sttt sttt b bbb e 33

vii



LISTA DE ANEXOS

pag.
Anexo 1. Encuesta para ProQUCTOTES ........ccuviveiveiieeieieesie st e se e steesre e e e e sreanee s 41
Anexo 2. Encuesta para COMPIatOreS .........ccoeriririiieieeieniese ettt sre e 47

viii
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RESUMEN

El presente estudio se realizd con los productores de cacao desde marzo a junio del 2018 para
analizar la produccién y opciones de mercado de los productos agricolas complementarios
de los productores de cacao asistidos por la APROSACAO, utilizando el método descriptivo
y no experimental tomando en cuenta los aspectos de datos generales, socioecondémico,
produccién y mercadeo. La recoleccién de datos se enfoco en 63 productores de los cuatro
sectores de la produccion de cacao de la APROSACAO y 30 compradores potenciales de las
ciudades de Catacamas y Santa Maria del Real. En el transcurso de la investigacion se
identifico que los productos complementarios que los productores ofertan en cantidades
elevadas son el platano, los frijoles, la yuca y el maiz, de los cuales el 44% son destinados a
la venta y el 49% al consumo. EI mercado para estos productos es muy amplio, la demanda
de los compradores potenciales supera considerablemente lo ofertado por los productores. La
investigacion ha permitido plantear como estrategias de mercadeo 1. La planificacion integral
de las fincas de manera conjunta en los sectores atendidos, 2. El desarrollo de centros de
acopio por sector, 3. El andlisis de la posibilidad de mejorar la presentacion, 4. El
aprovechamiento de la posicion de la APROSACAO como facilitador y enlace con las plazas,
5. El transporte conjunto desde centros de acopio, estrategias que pueden ser consideradas
para implementacion de manera gradual.

Palabras claves: Estudio de mercado, APROSACAOQ, Cacao, Diversificacion, Olancho.



I. INTRODUCCION

La diversificacion de la produccion agricola es una de las vias que utilizan los productores
de pequefia y mediana escala, para hacer de sus fincas proyectos rentables y sostenibles. En
el caso de los productores hondurefios normalmente se observa que combinan productos
agricolas anuales como vegetales o perennes como aguacate, cacao, citricos con productos
agricolas para consumo familiar como granos basicos, yuca, platano entre otros. Esto permite
manejar ciertos niveles de retorno que mantengan el negocio agricola y responder a las

necesidades de alimento de la casa (Chipana, A. 2010).

Honduras cuenta con méas de 300 mil familias campesinas que justamente tienen ese tipo de
comportamiento en el cultivo de la tierra. Siembran ciertos cultivos de alto valor y lo
combinan con cultivos de subsistencia. Ese es justamente el caso de los productores de cacao
quienes tienen como cultivo principal de alto valor el cacao y ademas complementan la
actividad agricola con cultivos de subsistencia para consumo y para la venta en el mercado
local. El cacao es comercializado a través de la APROSACAO, pero los excedentes de los
productos agricolas complementarios no tienen una ruta de mercado definida (ANECACO,
2015).

Debido a la situacién antes descrita, la APROSACAOQ priorizo el estudio de mercado para
los productos agricolas complementarios de los productores que son asistidos por ellos

D manera que se definieran mecanismos para facilitar la comercializacion de los excedentes
y que los productores obtengan mejores retornos de las inversiones agricolas que realizan
cada afo. En este sentido, esta investigacion tuvo como propoésito colaborar con la
APROSACAOQ para realizar el estudio de mercado de los cultivos complementarios que

producen los productores afiliados a la organizacién



Il. OBJETIVOS

2.1 Objetivo general

Realizar un estudio de mercado para los productos agricolas complementarios de los

productores de cacao asistidos por la APROSACAO en el departamento de Olancho.

2.2 Objetivos especificos

e Analizar las condiciones actuales de produccién y comercializacién de los productos
complementarios en los cuatro grupos como ser: Rio Tinto, Rio Blanco, Cuyamel,
Poncaya atendidos por la APROSACAO.

e Realizar el andlisis de oportunidades de mercado en funcion de la produccion de los

productores y demanda de los compradores.

e Plantear una estrategia de mercadeo que brinde claridad sobre las posibilidades de
recoleccion, rutas de distribucion y sitios de comercializacion de los productos

complementarios.



I11. REVISION DE LITERATURA

3.1 Sector agropecuario en Honduras

En Honduras el sector agropecuario es el de mayor importancia econdémica y social,
generando mas del 20% del PIB, siendo uno de los sectores que genera mayor cantidad de
divisas para el pais (en el 2014 las exportaciones agropecuarias representaron el 74% del
valor total exportado) y genera alrededor de 912,000 empleos permanente que representan el
38.3% de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), (CEPAL, 2016).

3.1.1 Inversion extranjera directa (IED), en el sector agropecuario

El sector agropecuario de Honduras no es ajeno a la IED y ha sido uno de los sectores que ha
recibido de forma constante durante las Gltimas décadas. “La politica de estado para el sector
agroalimentario y el medio rural de Honduras 2005-2021” establece claramente el objetivo
de desarrollar un sector competitivo, rentable, eficaz, moderno, contribuyendo de ese modo
al desarrollo nacional (BCH, 2015).

3.1.2 Tipos de motivaciones para la IED

El comportamiento de la IED hacia los paises en vias de desarrollo esta caracterizado por tres
tipos de motivaciones, los cuales seran tomados en cuenta al momento de definir con mayor
precision la estrategia para fomentar la IED en Honduras siendo un pis con un alto porcentaje
en la produccion agricola es por lo tanto que se debe considerar las areas de produccion para

mantener En el dinamismo la produccion agropecuaria con los campesinos (BCH, 2015).



3.1.3 Inversiones para acceder a mercados domésticos

Esto se refiere a la IED que se dirige a paises o regiones con amplios mercados internos o
domésticos, buscando satisfacer la demanda y el poder adquisitivo local para productos o
servicios (BCH, 2015).

Inversiones para mejora de eficiencia: esto se refiere a la IED que se dirige a paises o
regiones con disponibilidad de mano de obra de bajo costo y otros factores de produccion

que producen ahorros en costos y mejora en la eficiencia de produccion.

Actividades extractivas: esto se refiere a la IED que va en busca de recursos naturales y

extraccion de productos que no se encuentran en otros paises o regiones (BCH, 2015).

3.2 Clasificacién del sector agropecuario

El sector agropecuario es la parte del sector primario compuesto por el sector agricola
(agricultura) y el sector ganadero o pecuario (ganaderia). Estas actividades econémicas junto
con otras estrechamente vinculadas como la caza y la pesca, y unido a las industrias
alimentarias, son las més significativas del medio rural, asi como de las cadenas de
produccion y de valor que dé el mismo se derivan, encontrando una clasificacién del sector

agropecuario, que se detalla a continuacion (Arguello O, 2010).

3.2.1 Subsector agricultura

Cultivo de granos y semillas

Cultivo de hortalizas

Cultivo de frutas y nueces

Cultivo en invernaderos y viveros, y floricultora

Cultivo de leguminosas.



3.2.2 Subsector pecuario

Explotacion de bovinos
Explotacion de porcinos
Explotacion avicola

Explotacién de ovinos y caprinos
Explotacion de otros animales

vV VV V V V

Actividades de apoyo al subsector pecuario

3.2.3 Subsector apicola

Recoleccion de miel, aprovechamiento de la cera de las colmenas, recoleccion de jalea real
(Arguello O, 2010).

3.3 Diversificacion de la produccién agricola

En los udltimos 10 afios los productos agricolas de exportacion no tradicionales han
experimentado crecimiento, como las hortalizas orientales y palma africana. Estos
expandieron sus areas de cultivo y se observa, a su vez, una reduccion de la superficie
cultivada de productos de consumo interno, granos basicos y del area total cultivada y en el
afio exportacion tuvieron un incremento en su area cultivada. Los primeros pasaron de 30 a
33% del area cultivada y los segundos del 10 al 17% (FAO, 2016).

3.4 Diversificacién

Se conoce como diversificacion al proceso por el cual una empresa o entidad pasa a ofertar
nuevos productos y entra de nuevo por la via de las adquisiciones corporativas o invirtiendo
directamente en nuevos negocios. Existen dos tipos de diversificacion dependiendo de si

existe algun tipo de relacién entre los negocios antiguos y nuevos de la compafiia. EI motivo
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por el cual las compaiiias se diversifican es la busqueda de sinergias o una reduccion del
riesgo global de la empresa (Arguello O, 2010).

3.5 Diversificacion de la economia rural

La diversificacion de la economia rural, tanto en las actividades agricolas como no agricolas,
tiene un gran potencial para reducir la pobreza, aumentando los mecanismos de adaptacion
ante las malas cosechas o la viabilidad de los precios, y mejorando la seguridad alimentaria
y de los medios de subsistencia de los hogares rurales. Como consecuencia, un sector agricola

dindmico deberia estar en el centro de las estrategias de la economia rural (FAO, 2016).

Se proponen tres principales prioridades en materia de politica con el fin de asegurar el
potencial de la diversificacion econdmica para la reduccion de la pobreza y la promocion del
trabajo decente: el fortalecimiento de las explotaciones agricolas familiares; el desarrollo de
los mercados de productos alimenticios, superando el obstaculo del riesgo para el productor,
y la aplicacion de todo esto en el marco de politicas territoriales que se refuercen los vinculos
entre las zonas rurales y urbanas a través de la promocién y el desarrollo de las funciones de

servicio de las aldeas y ciudades pequefias (FHIA, 2016).

3.6 Diversificaciéon de cultivos.

La Diversificacion de cultivos es un programa nacional que promueve la introduccién de
nuevos cultivos, crianzas y otras actividades mas rentables, para aumentar los ingresos de la
finca del pequefio productor, capitalizar esta unidad productiva y mejorar el bienestar de su
hogar, generando de esta manera un mejor retorno econémica dinamizando de manera

distinta las condiciones de vida de las familias involucradas.



En los ultimos 10 afios los productos agricolas de exportacion no tradicionales han
experimentado crecimiento, como las hortalizas orientales y palma africana los granos basicos
y otros productos agropecuarios los primeros pasaron de un 30% 233% superando estos
productos la economia (CEPALSTAST, 2011).

3.7 Diagnostico

La palabra diagnostico, significa: conocer a través o conocer por medio de. Sin embargo,
diversos autores que abordan este tema van mas all4 de su raiz etimoldgica, algunos
entendiéndolo como resultado de una investigacion, o como una explicacién de una situacion
particular, o como una descripcion de un proceso, 0 COmo un juicio interpretativo, o bien sélo
un listado de problemas con un orden de prioridades asi entonces es necesario pasar a revisar
algunas definiciones al respecto valorativamente con otra situacion que sirve de norma o
pauta (Basurto, 2001).

El diagndstico es una fase que inicia el proceso de la programacion y, es el punto partida para
la formulacién de un proyecto; asi "el diagnostico consiste en reconocer sobre el terreno
donde se pretende realizar la accion, los sintomas o signos reales y concretos de una situacion
problematica, lo que supone la elaboracion de un inventario de necesidades y recursos”. Esto
con lleva la necesidad de; la creacidn de un proceso planificador, y detectar los antecedentes

primordiales que configuran la situacion problematica (Espinoza, 1987).

3.7.1 Objetivo del diagnéstico

Debe establecerse el conjunto de objetivos que ha de alcanzar el proyecto. De este modo se
entendera que existe una amplia variedad de motivaciones y de posibles resultados en la
aplicacion de los cambios a una situacion existente. EIl problema se considera desde el angulo
correcto, si el conjunto de objetivos enumerados es lo suficientemente amplio, con inclusion
de objetivos pequerios e inmediatos objetivos muy amplios, y de gran alcance que quedan

fuera de cualquier posibilidad de aplicar una solucién (Milan, 2005).



3.8 Identificacion del problema del cliente mediante cinco dimensiones principales

Se debe de especificar el problema, y la ubicacion fisica de la organizacion. Las dependencias
de la organizacién y unidades fisicas en las que se ha observado el problema, Otras
dependencias o unidades que estdn y que podrian ser afectadas. ¢Afecta las relaciones
externas? (con clientes, o proveedores tendencia del problema) (Basurto, 2001) ¢Qué
personas se ven afectadas por la existencia del problema y tienen un interés primordial en
resolverlo? 4 ;Quiénes podrian crear dificultades? 5. ;Magnitud absoluta y relativa?, Por
ejemplo, magnitud de la perdida en tiempo de trabajo o dinero, volumen de la capacidad de
produccion, Perspectiva cronologica (Kotler, 2012).

3.9 Finalidad primordial del diagndstico

Sintesis, la finalidad primordial del diagndstico es establecer las causas del problema,
relaciones importantes, las posibilidades del cliente para resolver el problema y las

orientaciones posibles de la accion futura. (Calder6n F. L., 2010).

3.10 Metodologia del diagnostico

El diagnostico requiere de la realizacion de investigaciones empiricas, sustentadas en un
sistema tedrico metodoldgico que permita analizar los hechos sociales. De manera tal, que
los resultados proporcionen. Una vision organica y dinamica de los procesos sociales y las
determinaciones de éstos, para esclarecer la naturaleza y magnitud de los problemas que se
pretende atender, Una caracterizacion de los grupos sociales que estan siendo afectados por
el problema de interes, asi como elementos que permitan realizar el analisis de la posible

evolucion desde la situacion inicial hasta la situacion futura (Milan, 2005).

3.11 Investigacion de mercado

La investigacién de mercado es la identificacion, recopilacion, analisis y difusiéon de la

informacién de manera sistematica y objetiva, con el propoésito de mejorar la toma de
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decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de
mercado en este sentido el estudio se realiza de forma precisa (Naresh, 2007).

3.11.1 Oferta

El termino oferta puede definir como el nimero de unidades de un determinado bien o
servicio que los vendedores estan dispuestos a ofrecer a determinados precios. Obviamente,
el comportamiento de los oferentes es distinto al de los compradores; un alto precio les
significa un incentivo para producir y vender mas de este bien. A mayor incremento en el

precio, mayor sera la cantidad de ofrecida (krugma, 2010)

3.11.2 Demanda

El objetivo principal que se pretende alcanzar con el andlisis de la demanda es determinar los
factores que afectan el comportamiento del mercado y las posibilidades reales de que el
producto o servicio resultante del proyecto pueda participar efectivamente en ese mercado
(Valentin, 2015).

3.11.3 Analisis de precios

Precio es la cantidad monetaria a que los productores estan dispuestos a vender, y los
consumidores a comprar, un bien o servicio, cuando la oferta y demanda estan en equilibrio
(Rosa Diaz, 2013)

3.11.4 Comercializacién

La estrategia comercial que se defina para el proyecto debera basarse en cuatro dimensiones
fundamentales que influyan individual o globalmente en la composicion del flujo de caja del

proyecto. Tales dimensiones se refieren al producto, al precio, a la promocion y a la



distribucion las estrategias de mercado se basan en buscar la solucion ante el problema
expuesto de la situacion actual del proyecto o dela organizacion las estrategias son
fundamentales en la toma de decisiones es ahi donde la persona analizara detalladamente ya

que la comercializacién es fundamental en la parte del producto (kotler p. ).

3.11.5 El proceso del estudio de mercado

Establecimiento de los objetivos del estudio y definicion del problema que se intenta abordar:
El primer paso en el estudio es establecer sus objetivos y definir el problema que se intenta
abordar. La realizacion de investigacion exploratoria comprende lo siguiente: Antes de llevar
a cabo un estudio formal, los investigadores a menudo analizan los datos secundarios, para
comprender mejor la situacion actual, Busqueda de informacién primaria, Analisis de los
datos y presentacion del informe: La etapa final en el proceso de estudio de mercado es

desarrollar una informacion y conclusion significativas (Geoffrey, 2008).

3.12 Tipos bésicos de estudios de mercado
Segun (Armstrong, 2012). Exploratorio. Conocimiento inicial de una situacion e

identificacion de problemas. Se basa en fuentes secundarias (estadisticas, publicaciones,

entrevistas con expertos).

Descriptivo. Identificacion y cuantificacion del mercado. Permite hacer previsiones y

segmentar el mercado.

Causal. Establece relaciones entre causa y efecto. Habitualmente trata de encontrar

relaciones entre las ventas (efecto) y sus causas (imagen del producto, gasto)

3.13 Fases del estudio de mercado

Para realizar un estudio de mercado es necesario hacer uso de las siguientes fases:
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3.13.1 Definicion de los objetivos de la investigacion

Qué se pretende a ddnde se quiere llegar. Se trata principalmente de detectar las necesidades
y deseos de los consumidores antes de lanzar un nuevo producto. Es un punto clave, ya que
una mala definicion de objetivos puede llevar a la empresa no solo a malgastar sus recursos,
tiempo y dinero, sino también a obtener resultados que le lleven a tomar decisiones
(Malhotra k, 2003)

3.13.2 Disefio de la investigacion

Implica decidir qué informacion se usara, cOmo se tratara qué tipo de analisis se realizara

para obtener las conclusiones necesarias (Bohl, 2010).

3.13.3 Obtencién de la informacién o recoleccion de datos

La informacion puede ser primaria, propia de la empresa, o secundaria, informes y
estadisticas ya publicadas. La informacion primaria puede estar ya en poder de la empresa o
puede ser necesario recabar mas a través de encuestas, entrevistas en profundidad, dindmicas

de grupo con cliente.

> Clasificacion y tratamiento de datos: Generalmente a través de métodos estadisticos
(Kotler, 2012).

> Anadlisis e interpretacion de los datos: En funcién légicamente de los parametros que
se pretende estudiar y que es necesario extraer para la toma de decisiones (Malhotra,
2003).

» Conclusiones y elaboracion de un informe: Sobre los cuales se tomaran las decisiones
(Kotler, 2012).
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3.14 Ambito de aplicacion del estudio de mercado

Con el estudio de mercado pueden lograrse multiples de objetivos que puede aplicarse en la
practica a diferentes campos definidos, de los cuales mencionaremos algunos de los aspectos

mas importantes a analizar, como son: (Kotler, 2012).

3.14.1 El consumidor

Sus motivaciones de consumo, sus habitos de compra, sus opiniones sobre nuestro producto

y los de la competencia, su aceptacion de precio, preferencia (Guharay 2013).

3.14.3 El mercado

Es un conjunto de transacciones, de procesos o intercambio de bienes o servicios entre
individuos. EI mercado no hace referencia directa al lucro o las empresas, sino simplemente
al acuerdo mutuo en marco de las transacciones. Estas pueden tener como participes a

individuos, empresas, cooperativas, ONG, entre otros (Astrong, 2012).

Es el sitio en donde vendedores y compradores se encuentran para la compra y venta del
producto; es decir, donde se combina la oferta y la demanda. La oferta es la cantidad de
producto, en este caso, los productos complementarios que los vendedores quieren vender en
el mercado a un precio y en un periodo de tiempo que les permita satisfacer sus necesidades
y expectativas Los vendedores son los mismos productores o las organizaciones (Garcia,
2013)

3.14.4 El precio.

Precio es la cantidad monetaria a que los productores estan dispuestos a vender, y los
consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y demanda estan relativamente

en un determinado producto. (Malhotra k, 2003)
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DEFINICION DEL PROBLEMA

-Que queremos estudiar
-Cual es nuestro proposito

ANALISIS PREVIO A LA SITUACION
_interna
_externa

1

DEFINICION DE OBJETIVOS
-Que queremos conseguir
-Objetivos: claros, realistas y concisos

ANALISIS DE LA INFORMACION DISPONIBLE
-Fuentes internas
-Fuentes externas

ELECCION DE LA MUESTRA
-Publico objetivo

ELECCION DE LAS TECNICAS DE ESTUDIO

RECOGIDA, ELABORACION DE INTERPRETACION DE
LOS DATOS

INFORME FINAL Y PRESENTACION DE CONCLUSIONES

Figura 1. Esquema de Elaboracion de estudio de Mercado
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IV. MATERIALES Y METODOS

4.1. Descripcion del lugar de la investigacion

La investigacion se realizo en los cuatro sectores que atiende la APROSACAO, siendo estos

Poncaya, Rio Blanco, Rio Tinto y Cuyamel ubicados en la zona de amortiguamiento del

parque nacional Patuca, colindantes al norte con el sector de Rio Tinto y parte del municipio

de Culmi, al sur con el sector del Cerro del Vigia, al este con el sector de Quebrada Catacamas

y al oeste con el sector de Becadillas, todos en el municipio de Catacamas.

El municipio de Catacamas se encuentra ubicado en el departamento de Olancho, cuenta con

15 aldeas, 470 caserios, con una poblacion de alrededor con 79,179 habitantes. Las

principales fuentes de produccion son la agricultura (maiz, café, etc.), como también la

ganaderia (leche y carne). y Terciario (Servicios y Comercio) Catacamas, la cual es la

segunda ciudad mas importante del departamento (Fiallos, 2001).

HELVETAS UBICACION DE FINCAS CON CERTIFICACION ORGANICA

APROSACAO, ANO 2017

H Simbologia
Limite Departameantal

[ Limite de Catacamas
Carroiera P
@ Ciudad de Catacamas
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Rio Tinlo

Departamento
El Paraiso

Departamento

Departamento Gracias a Dios
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e

L .
5ol * Municipio de
i Catacamas

Republica de

| 3 300,000

j—r Nicaragua

APRQGA(“AO B —

1200000 0% =am0g00

Figura 2. Ubicacion geografica de fincas de los sectores




4.2. Materiales y equipo

En la investigacion se utilizaron una serie de materiales y equipos como ser: Vehiculo,
computadora, impresora, fotocopiadora, teléfono, memoria USB, camara digital, mochila,

botas de hule, l&piz, libretas de apunte, regla, calculadora, tablero.

4.3 Método de la investigacion

Por las caracteristicas propias de la investigacion, se utilizé un enfoque de carécter
descriptivo, y no experimental en vista que no hubo manipulacién deliberada de variables,
sino que se realizd através de la observacion de la situacidn actual en un contexto natural,
y posteriormente analizar los datos recolectados, considerando este método como el idéneo
para la realizacién del trabajo y el cumplimiento de los objetivos trazados, y de esta manera

que la informacion sea fidedigna (Sanpieri. R, 2006).

4.5 Muestra

El objeto de la investigacion fueron los 348 productores que atiende la Asociacion de
Productores en Sistemas Agroforestales con Cacao Organico de Olancho. Tomando en
cuenta los mercados locales de la ciudad de Catacamas y también otra variable el tiempo
disponible, que fue necesario para determinar una muestra de productores. En ese sentido, se

ha decidido obtener la muestra a partir de la férmula a continuacion.

n= — NEZ®@
(e)2(N-1)+(Za)2(p) (@)
n = es el tamafo de la muestra.

N = Es el nimero de 348 productores.

Z, = 95% de nivel de confianza que segln la tabla para el calculo de la muestra es igual a
1.96
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e2 = Error muestral 5% (0.05).
p = probabilidad de éxito de 5% (0.05).

g= Probabilidad de fracaso (1-p) en este caso 0.95

348 (1.96)2 (0.05) (0.95)

™= (0.05)2(348 — 1) + (1.96)2(0.05)(0.95)
63.8666
"= 0.8725 + 0.182476
n = 60.34

Dado los resultados obtenidos de la aplicacion de la formula seleccionada para identificar la
muestra poblacional, se considero entrevistar un nimero de 60 productores de cuatro sectores

atendidos por la APROSACAO los cuales se detallan a continuacion:

v Poncaya 20 productores
v" Cuyamel 17 productores
¥v" Rio Blanco 18 productores
¥v" Rio Tinto 5 productores.

Ademas de encuestar los 60 productores, se entrevistaron 20 compradores de productos
agricolas del mercado de Catacamas, 10 del mercado de Santa Maria del Real, asi como los

restaurantes y otros compradores potenciales para conocer las preferencias de la demanda
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Cuadro 1. Operacionalizacion de las variables

Variables Indicadores Dimensién Instrumento
Generales
-Masculino o femenino
-Genero -Sabe leer y escribir Encuesta
-Escolaridad -Rango de edades
-Edad de los socios
-Condiciones de la - | -Condiciones sociales
Socioeconémicas | vivienda
-Fuentes de ingreso | -Condiciones econdémicas
-Tenencia de la tierra | -Condiciones de vivienda y | Encuesta
tierra
-Cultivos
-produccién
-Asistencia técnica -Cantidad y Calidad del
Produccién -C_rédito agricola producto Encuesta
-Siembras, -Plan de pagos
produccion -Fertilizacion.
-Buenas  practicas
agricolas
-Precio -Comparacion de los precios
-Plaza actuales de los productos
-Transporte -Puntos de venta
-Canales de | -Promocién para la venta
comercializacion -Presentaciones
Mercado Encuesta

-Valor agregado
Lugares de
negociacion

-Preferencias de los productos
-Donde ofrecer los productos.
-Formas de pago de los
Productos

-Lugar de comercializacion
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4.7 Fuentes de informacién

Tomando en cuenta la importancia de contar con informacion accesible, objetiva y confiable,
se utilizaron las siguientes fuentes de informacion, Informacién primaria: Datos obtenidos a
partir del levantamiento de informacion a través de la encuesta y anotaciones adicionales
durante las visitas a los productores y también informacion de la APROSACAO que es
mas actualizada y coherente con informacion necesaria y por otra parte la informacion de
los mercados de Catacamas y Santa Maria del Real. Informacion secundaria: obtenida desde

libros, periddicos, Internet, organizaciones locales, etc.
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V. RESULTADOS Y DISCUSION

A continuacion, se presentan los resultados y discusion de toda la informacion que fue

recolectada en el proceso de levantamiento de datos para analizar y apuntar a lo propuesto en

los objetivos general y especificos del estudio.

El levantamiento de informacién se realiz6 encuestando 63 productores de las diferentes

zonas atendidas por la APROSACAO en fincas diversificadas con cacao y otros productos

agricolas. Ademas, se selecciond y encuestd a 30 compradores potenciales de Catacamas y

Santa Maria del Real, Todos contribuyeron para obtener datos que permitieran conocer el

contexto de la produccion y medir la demanda de los productos adicionales al cacao.

Cuadro 2. Compradores potenciales encuestados en Catacamas y Santa Maria del

Real
Catacamas Santa Maria del Real
Carlos Salinas Restaurante Villa

1 Foodmark Texaco 11 Mercado 21 Madrid

9 Gasolinera Puma Los 12 Abarroteria Los 29 Restaurante Villa
Llanos Gemelos MM Paraiso

3 Bode:ga de Frutas La 13 Abarroteria Isaula 23 | Restaurante El Paso
Surefa MM

4 Restaurante El Buen 14 | Despensa Familiar 24 Rest,aurante Granja Las
Sazon Marias

5 Restaurante Francel 15 | Arturo Contreras MM | 25 | Pulperia Las Acacias
Cafeteria Miguel . . Cafeteria El  Buen

6 Rafael Madrid 16 | Maricela Turcios MM | 26 Pastor

F Cafe_terla Inst. 18 de 17 | Ulises Galeano MM 97 Caf_e,terla Inst. Vicente
Noviembre Mejia

8 Pulperia Doris 18 | Carlos Alvarez MM 28 | Tilapias La Pita

9 Pulperia La Trinidad | 19 g;r?g;nera Puma 29 | Mercadito Local Pefia

10 | Mini Market Express | 20 I;Ael\r/ln ogenes Avila 30 | Angela Pacheco

MM = Mercado Municipal




5.1. Informacion General de los Productores

Género

La Figura 3 muestra la participacion en la produccion segun género. La mayoria de los
productores son del género masculino, solo el 19% de los entrevistados son del género
femenino. Es claro que La APROSACAO deberia de promocionar la participacion de
mujeres productoras y mejorar ain mas los valores actuales ya que el cultivo permite que la
familia de forma integral forme parte del manejo agronémico del mismo desde su

planificacion hasta la venta.

81%
Geénero
Hombres 12
Muj 1
19% ujeres 5
Mujeres Hombres

Figura 3. Género de los productores

Educacion

La mayoria de los productores han tenido acceso a la educacion. La Figura 4 muestra los
porcentajes de productores que no saben leer ni escribir y los que si manejan la lectura y la
escritura. El nivel de analfabetismo es relativamente bajo, ya que solo el 7.9% de los

productores entrevistados no saben leer ni escribir.

Este porcentaje es menor al 11% que indica el Instituto Nacional de Estadisticas para el afio

2017. Las cuatro zonas donde se ubican los productores cuentan con la educacion publicapor
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lo que el porcentaje de analfabetismo esta mas asociado a personas sin motivacion por la

educacion.

92.1%

Educacion

7.90
& No sabe leer | 5

Si sabe leer 58

Analfabetismo
Alfabetos

Figura 4. Acceso a educacion

Edad

La Figura 5 muestra un alto porcentaje de jovenes en el rubro de cacao, pero también es
notorio un nimero alto de personas de la tercera edad, un dato muy interesante para
considerar acciones orientadas al relevo generacional. Esto indica también que hay
produccion de productos completarios con personas dinamicas y dispuestas a trabajar.

Edad de Productores
18-30 afios 25
31-59 afos 21
> 60 afos 17

Jovenes 18-30 Adultos 31-59 Tercera Edad
afos afos

Figura 5. Edad de los productores
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5.2 Caracteristicas Socioecondmicos

Vivienda

La mayoria de los productores cuentan con vivienda propia, ya que el 90.9% de la muestra
indica que habita en su propia casa, sin embargo, el 2.3% y el 6.82% indican que habitan
viviendas alquiladas y prestadas. Aunque el porcentaje de productores con viviendas
alquiladas y prestadas es relativamente bajo, es un aspecto importante que deberia ser parte

de una accion integral para mejorar las condiciones basicas de los productores.

90.9%
0,
i io 6.8%
Alquilada Prestada Propia

Figura 6. La vivienda de los productores

La distribucion del tipo de vivienda muestra que la mayoria son hechas de materiales
modestos. El 73.0% indica que son de adobe, un 25.4% es de bloque y un 1.6% es de ladrillo.
Ningun productor indic6 que su vivienda estuviera hecha de otro tipo de material como

bajareque o similares.

El material de la vivienda tiene un vinculo cercano con la capacidad econémica de la familia.
El hecho de que no existan productores con viviendas de bajareque da a conocer un avance
importante y el progreso hacia viviendas de bloque también es reflejo de que las condiciones

econdmicas estan mejorando.

22



73.0%

Tipo de vivienda

Adobe 46
25 404 Bloque 16
Ladrillo 1
. 16%  0.00% Otro 0

®m Adobe = Bloque = Ladrillo = Otro

Figura 7. Tipo de vivienda

Servicios Basicos

Todos los productores manifestaron contar con servicio de agua potable y la mayoria indica
que tiene servicio de energia eléctrica (90.5%). En cuanto a los servicios de agua potable
todos tienen acceso al recurso debido a la buena organizacion y conciencia social de los
miembros de las comunidades a través de los patronatos y juntas de agua locales. Los pro-

ductores que manifestaron no tener acceso a energia eléctrica se deben principalmente a la

Ubicacion de sus comunidades y a las limitaciones econdmicas, sin embargo, algunos de
estos productores manifestaron contar con energia solar (paneles fotovoltaicos). Con relacion
al acceso a centros de educacion y centros de salud, todos manifestaron que existe disponi-
bilidad de los mismos en sus comunidades, aunque la calidad de la infraestructura y del ser-

vicio es baja.

Generacion de Ingresos

La participacion segun el género, las generaciones de los ingresos familiares se centran en el
padre de familia llegando la dependencia a un 76.2%. y un 23.8% depende de la madre de
familia, porcentaje minimo de la participacion segin género y que obedece a negocios com-

plementarios que son manejados por las madres. Todos los productores manifestaron que sus
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familias no tienen dependencia de ingresos en los hijos. Es probable que esto se deba a una

combinacidn de variables entre la juventud de los productores y la rentabilidad del rubro.

76.2% . ;
Generacion de ingresos
. Hijo 0
23.8% Madre 15
0.00% Padre 48
Ay
Hii
o Madre
Padre

Figura 8. Generacion de ingresos en el hogar

Tenencia de la Tierra

En cuanto a la tierra destinada al establecimiento de fincas, la mayoria de los entrevistados

argumentan estar trabajando en tierras propias. EI 90.5% de los productores indicé que la

tenencia de su tierra es propia, un 6.3% manifestd que es prestada y un 3.2% menciond que

es alquilada.

Este resultado guarda una relacion muy estrecha con la propiedad de las viviendas, lo cual

permite inferir que ciertamente la mayoria de los productores entrevistados cuentan con con-

diciones bésicas importantes como una vivienda y tierra para cultivar, pero todavia existen

productores que se ven en la necesidad de obtener esos recursos de manera prestada o alqui-

lada para sobrevivir. Sin duda el uso de viviendas y tierra en préstamo o alquiler es totalmente

valido y una buena via para salir productores y sus familias. Para salir adelante
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90.5%

Tenencia de la tierra
Alquilada 57
3.2% 6.3% Prestada 4
» Propia

Alquilada Prestada .
Propia

Figura 9.Tenencias de la tierra

5.3 Caracteristicas de la Produccion

En cuanto al Financiamiento de la produccién el estudio de campo refleja que en un 100%
tienen como principal fuente de financiamiento a La Asociacidn de Productores en Sistemas
Agroforestales con Cacao Organico de Olancho (APROSACAOQ) quien a su vez cuenta con
el apoyo de fondos procedentes de la Union Europea en el marco del proyecto Fortaleciendo
la cadena de valor de cacao de calidad en el departamento de Olancho, donde los beneficiarios
finales son las y los pequefios productores de cacao y sus familias en el departamento de
Olancho, que trabajan en zonas fisicamente marginadas, socialmente vulnerables vy

ecoldgicamente degradadas.

Tipo de beneficios de financiamiento segun entrevistas de campo
e Asistencia técnica

e Plantas de cacao injerto
e Sistemas de riego

e Semilla para vivero

Plan de pago La asociacion proporciona al productor el equipo, materia prima (abonos o
génicos), plantas, herramientas entre otras cosas segun la necesidad del productor o ECA. Es
un mecanismo de capitalizacion de la APROSACAOQ para dar sostenibilidad con los fondos

invertidos por el Proyecto Cacao UE, los productores inician con plan de pago del 5% del
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monto total solicitado ya sea en el valor de las plantas o en el valor de un sistema de riego el

sistema de cobro posterior va en funcion de la produccion de la parcela.

Cultivos complementarios Para el tema de cultivos complementarios el 100% de los produc

torés coincidieron en que su financiamiento lo realizan con fondos propios a excepcion del

platano en algunos casos ya que es utilizado como sombra temporal en el sistema agroforestal

y cerca del 40% es proporcionada por el Proyecto Cacao UE a través de la APROSACAO

Asistencia técnica

La asistencia tecnica si bien es cierto corresponde al 97% es especificamente para el manejo

agroforestal del cacao biendo como fuente principal de ingresos el cacao enfocada a mantener

y mejorar los estandares de calidad del grano de cacao seco comercial.

= no

Figura 10. Recibe asistencia técnica

Asistencia técnica

No

2

Si

61

El abordaje de la asistencia técnica es a través de las Escuelas de Campo (ECA) teniendo

como principal responsable un productor facilitador que realiza un efecto multiplicador de lo

aprendido y da seguimiento al manejo agronémico de las fincas correspondientes a su ECA.
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Produccién

Con el proposito de conocer el total de producto complementario al cacao que tiene los
productores atendidos por la APROSACAOQ, se hizo una estimacion en funcién de las
respuestas de los productores entrevistados, las areas manejadas por estos y el total de
productores de los cuatro sectores. Los datos se muestran las cantidades que en volumen alto

producen los productores delos cuatro sectores en el Cuadro 3

Cuadro 3. Produccion estimada de productos complementarios

Estimacion
. . Promedio/por No. De de Ia_ .
Cultivo Mz | Unidad Productores | produccion
productor/Mz encuestas
total por
producto
Platanos | 67.42 | racimos 346 93 348 12,408
Frijoles 37.2 Qq 19.5 93 348 6,786
Yuca 23.25 Lb 2796 93 348 973,008
Maiz 93 Qq 27.8 93 348 9,674.40

Las estimaciones muestran que anualmente los productores producen 22,877 racimos de pla-
tano, 746 qq de frijoles, 68,110 libras de yuca y 2,612 quintales de maiz, como productos

complementarios a sus areas de produccion de cacao con asistencia de la APROSACAO.

Fertilizacién

La nutricion de las areas de produccion segun los productores encuestados el 100% es orga-
nica para el cultivo de cacao como para el cultivo complementario de platano que forman
parte de SAFc. Para otros cultivos complementarios de la dieta de los productores y de ge-
neracion de ingresos como lo son maiz, frijol y yuca coinciden en el uso de productos qui-
micos teniendo cuidado de no contaminar sus fincas organicas ya que estan sujetos a incon-

venientes en los procesos de certificacion durante las inspecciones por SENASA y Biolatina.
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Buenas Practicas Agricolas

En lo referente a buenas préacticas agricolas su uso es una actividad cotidiana de los produc-
tores ya que las normativas de certificacion organica se los exige, y la muestra refleja que en
un 100% realizan practicas de conservacion organica estableciendo plantaciones de cacao de
forma amigable al ambiente y priorizando la mejora del ecosistema de su finca mediante una
produccion organica, y Estructuras mas especificas como barreras no es muy notoria y menos

del 50%.y un37%manejo post cosecha.

W 100%
m Barreras
Concervacion de suelos
o,
49% m Nutricion organica
37%
' m Post-cosecha

Figura 11. Buenas préacticas agricolas realizadas por los productores

5.4 Comercializacion de Productos Complementarios

Destino de la produccion

La mayoria de la produccion complementaria se destina al consumo humano, una parte a la
venta y otra parte el consumo de los animales. El 49.2% de los productores destinan su pro-
duccién al consumo, el 44.4% orienta la produccién a la venta y un 6.4% brinda la produccion
complementaria a los animales. Cabe mencionar que actualmente debido al poco alimento de

frutos como el banano en las fincas los animales, algunos han asumido el habito de consumir
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cacao lo que provoca una disminucion en los volumenes de entrega de cacao en baba afec-

tando los ingresos de familias productoras de cacao.

49.2%
44.4%
4
= Animales Destino de la produccion
Animales 4
Consumo
Consumo 31
m Venta
6.4% Venta 28

Figura 2. Destino de la produccién de productos complementarios

5.5 Mercado para Productos Complementarios
Precio

El anélisis de los precios se hizo a través de la encuesta y entrevista con los distintos
compradores. En promedio, los precios manejados por los compradores para los productos
complementarios que producen los productores de cacao asistidos por la APROSACAO
dependen mucho de la época del afio y de la cantidad de producto disponible en la region. El
dato de precios promedio para la fecha de la investigacién muestra que el racimo de platano
oscilaentre L. 3.00 y L. 5.00, el quintal de frijol varia de L. 800.00 a L. 1,000.00, la libra de
yuca puede cambiar de L. 2.00 a L. 3.00, y el quintal de maiz varia de L. 300.00 a L. 500.00.

En ese sentido, para productos como el maiz y el frijol es posible manejar tiempos de venta
si se almacena, para productos como platano y yuca podria considerarse la posibilidad de

procesamiento en tiempos de precios bajos.
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Plaza

Los 30 lugares encuestados para verificar la demanda son sin duda una buena plaza para los
productos complementarios de los productores asistidos por la APROSACAO. La demanda
total en estas 30 plazas, mostrada en el Cuadro 4, es de 2, 197,920 racimos de platano, 30,321
quintales de frijol, 159,120 libras de yuca y 46,920 quintales de maiz en el afio, sobrepasando
considerablemente la produccién total de los productores, lo que indica que ciertamente

existe mercado para los productos complementarios.

El papel de la APROSACAOQ para aprovechar la demanda de las plazas es sumamente
fundamental. La confianza que se pueda establecer en una relacién de compra venta es
esencial y en este caso la APROSACAO puede jugar un papel de facilitador que permita

enlazar a los productores con los compradores

Transporte

Este constituye uno de los aspectos fundamentales para facilitar la venta y la compra de los
productos agricolas. La mayoria de los productores no cuentan con transporte y la mayoria
de los compradores no estan dispuestos a ir a traer el producto hasta la finca del producto.
Por esta razén, la mayoria del producto que se deja para la venta después de apartar el
producto para consumo es vendido a los intermediarios, quienes compran a precios

relativamente bajos y se encargan de llevar el producto a las diferentes plazas comerciales

En este cuadro se detallan las cantidades demandadas dele lugares que se entrevistaron para
conocer la demanda de los productos agricolas complementario. Lo cual se detallan todas

las cantidades delos productos que ellos demandan al afio.
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Cuadro 4. Demanda estimada de producto por los compradores potenciales encuestados en

Catacamas y Santa Maria del Real

Catacamas Cantidad Santa Maria del Real Cantidades
Platanos 2,195,270 Platanos 2,200 racimos
Maiz 46,718 qq Maiz 202 qq
Frijoles 30,282 qq Frijoles 39 qq
Yuca 157,620 Ibs Yuca 1500 Ibs

Totales
Platano 2,197,920 racimos por afio
Maiz 46,920 quintales por afio
Frijoles 30,321 quintales por afio
Yuca 159,120 libras por ano

Preferencia de Compra

La gréfica en la Figura 12 muestra la preferencia de compra segun producto demandado al

por mayor. En cuanto a las caracteristicas de calidad deseadas por compradores al por mayor

destaca el tamafio de los productos en un 37.1%, asi mismo la variedad es de mucho interés

Ilegando a un 34.3% y en menor escala, pero con una importancia significativa el color con

un 28.6%. Ya que dependiendo de los productos que se ofrecen se toman en cuenta ciertas

caracteristicas en estos productos como ser el platano prefieren el tamafio en los frijoles el

color y el maiz la variedad y el color.

Figura 12. Caracteristicas deseadas del producto

Color
H Tamafo
m Variedad
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Requisitos de Operacion de los Negocios

En un 100% los negocios cuentan con su permiso de operacion, licencia sanitaria un 53% de
los negocios la tienen vigente, en un 35% cuentan con facturacion, un 41% con su permiso

ambiental y un 12% con cddigo ambiental.

100%
53%
350 41% ’
I 12%
[
Permiso De  Facturacion  Permiso Licencia Codigo
operacion Ambiental Sanitaria ambiental

Figura 13. Requisitos legales para comercializar

Epocas de Mayor Demanda

La Figura 14 muestra que los meses de mayor demanda son octubre y diciembre mermando

la demanda de producto durante los meses de enero, febrero y marzo.

76%

65%

35%

en-mar Abr-jun jul-sep oct-dic

Figura 14. Epocas de mayor demanda
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Forma de pago

La mayor parte de los negocios pagan en efectivo un 76% de los encuestados, un 24% agarran

excedente de produccion al crédito.

76I
' 4
Efectivo Credito Canjeado
Figura 15. Formas de pago
5.6 Estrategias de Mercadeo
El producto agricola complementario de los productores de cacao asistidos por la
APROSACAOQ ciertamente tiene mercado en las diferentes plazas de Catacamas y Santa
Maria del Real y tomando en cuenta el incremento de la poblacidn, se puede considerar que

el mercado se mantendra vigente con posibilidades de que la demanda sea mayor en la

medida que pasa el tiempo.

Entre las estrategias de mercadeo que se pueden visualizar de acuerdo con las caracteristicas

de los productores mencionaremos las siguientes.

1. Planificacion integral de las fincas de manera conjunta en los sectores atendidos.
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o

Desarrollo de centros de acopio por sector.

Analizar la posibilidad de mejorar la presentacion y el valor agregado en tiempos de
cosecha de los cultivos complementarios. Como ser Tajadas de platano procesadas y

frijoles procesados.

Aprovechar la posicion de la APROSACAO como facilitador y enlace con las plazas

. Transporte conjunto desde centros de acopio
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VI. CONCLUSIONES

Los productores asistidos por la APROSACAO contintan siendo productores de condiciones
socioecondmicas de sobrevivencia con alta dependencia en el trabajo del hombre, escolaridad
relativamente baja, viviendas de adobe y métodos de produccién mayormente tradicionales.
Se observa un cierto nivel de mejora en el sentido de que la mayoria cuenta con viviendas y
tenencia de la tierra como indicadores de avance. Sin embargo, la desarticulacién entre el
desarrollo productivo y el desarrollo social demuestran que la intervencion integral es una

necesidad sumamente prioritaria.

Los cultivos complementarios al cacao méas producidos por los productores asistidos por la
APROSACAOQ son el platano, los frijoles, el maiz y la yuca. La mayoria de la produccion de
estos cultivos se destina al consumo y a la venta. Existe una demanda considerable de estos
productos agricolas en Catacamas y San Maria del Real que supera sustancialmente la pro-
duccion solamente en las 30 plazas verificadas en este estudio.

La comprobacion de la existencia de demanda demuestra que el reto esta en las estrategias
de mercadeo para que el producto se pueda poner a disposicion de los compradores en fun-
cion de sus preferencias y con posibilidades de mejores ingresos para los productores. En ese
sentido, entre las estrategias que podrian implementarse estan: 1. La planificacion integral
de las fincas de manera conjunta en los sectores atendidos, 2. El desarrollo de centros de
acopio por sector, 3. El analisis de la posibilidad de mejorar la presentacion, 4. El aprove-
chamiento de la posicion de la APROSACAO como facilitador y enlace con las plazas, 5. El

transporte conjunto desde centros de acopio.



VIl. RECOMENDACIONES.

Fomentar en los productores socios de la APROSACAO la diversificacion y trasformacion
de algunos productos complementarios a nivel de sus fincas seria una buena iniciativa para
brindar opciones adicionales de ingresos. Esta iniciativa deberia ser parte de un programa
integral de acompafiamiento que considere tanto la parte productiva como la parte social de
las familias productoras. De esta manera se le puede dar una base sélida a las posibilidades
de produccion sostenible.

Incentivar los productores para implementar las estrategias de mercadeo de manera gradual
empezando por la planificacion de sus fincas de forma integral considerando tanto la produc-
cién de cacao como la produccién de los cultivos complementarios. La ausencia de planifi-
cacion es un factor limitante muy importante, en esta parte el papel de la mujer puede ser de
mucha ayuda, ya que generalmente las mujeres tienden a ser mas dispuestas a revisar lo hecho
y definir lo siguiente en funcion de las capacidades. En ese sentido, la participacién de la
mujer como productoras o como colaboradoras activas en el programa de la APROSACAO

puede ser de mucha ayuda.

El tema de los centros de acopio no solo para facilitar la recoleccién y transporte de cacao
sino también la de cultivos complementarios es algo muy sugerido para implementar con el
apoyo de la cooperacion internacional. Para eso sera necesario que la APROSACAO
fortalezca aspectos como la organizacién, la capacitacion y la asistencia frecuente a los

productores.

Finalmente se recomienda dar seguimiento a este estudio ya que los productos estan muy

interesados en tener opciones de venta para sus productos complementarios.
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ANEXOS



Anexo 1. Encuesta para productores

CATACAMAS, OLANCCHO
Encuesta para productores

Se le solicita su valiosa colaboracion para el desarrollo de un diagndstico de mucha
importancia para la APROSACAQ y la UNA.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE AGRICULTURA

A. GENERALIDAD
Comunidad o Caserio

1.Area de Terreno

2. Genero 3. Estado Civil:

4. Ocupacion:

5. kilémetros de la finca

6. DATOS DE FAMILIA

Dato_s _de Grado de escolaridad
familia

Nombre del Eoie ;
( 0|12 (3|4 |5 |6 |7]8]|9]10]|11 |12 |Univ.
padre y madre

B. SECCION SOCIOECONOMICA
7. ¢Lavivienda donde vive es?
La vivienda que habita es
Propia. Alquilada. Prestada.

8. ¢ Caracteristicas de la vivienda?
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De que material esta hecha su casa.

Bloque Ladrillo Adobe Otros

9. ¢ Cuenta con los servicios basicos?

Agua potable Luz Escuela Centro de salud

10. ¢ Qué capacitacion, taller o curso ha recibido en los Gltimos dos afios?

Capacitacion recibida

No. Capacitacion Si/No | Veces | No. Capacitacion Si/No | Veces
1 Carpinteria 7 Costura
2 Mecanica 8 Reposteria
3 Albaiiileria 9 Artesanias
4 Produccion de 10 | Contabilidad
cultivos
5 Sastreria 11 | Manejode |, H, F
6 Riego 12 | Otros

11. ¢ Quienes poseen empleo del nucleo familiar?

Miembros de la familia que poseen empleo.

Padre Madre Hijo(s)

12. ¢Cual es su ingreso familiar por mes?
L.

13. ¢ Cual es monto de los gastos familiares por mes?
L.
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14. Tenencia de la tierra

C. SECCION DE PRODUCCION.

Datos de la finca

Propia

Alquilada Prestada

15. ¢ Con que fondos ha establecido su produccién agricola?

Financiado por bancos Fondos propios Aprosacao.
16. Tipo de Asistencia recibida:
Técnica Crediticia Mercadeo Administrativa
Si No Si No Si No Si No
Quién Quién Quién Quién
17. ¢ Cultivos que siembra en su finca?
No | Cultivo | Mz | qgq/M |Costo/M | No. Cultivo Mz | qg/M | Costo/
. y z Mz
1 | Platanos 5 | Papaya
2 | Frijoles 6 | Otros frutales
3 | Yuca 7 | Café
4 | Maiz 8 | Maderables
Especificar otros.

18. ¢ Cuales son las buenas practicas agricolas que realiza en sus cultivos Mencione al

menos tres?

Conservacion de suelos

Nutricion organica
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Barreras de vientos

Manejo postcosecha

Otras.
19. ¢ Manejo de la finca?
¢Aplica algun fertilizante al momento de la siembra? Si No
D.SECCION DE COMERCIALIZACION
20. ¢ Cuél es principal objetivo de produccion?
Comercializacién Se queda en finca como Consumo familiar
medida de mitigacion ante
el dafio por animales
% %
21. ¢ A qué precio promedio vende cada cultivo y a quién?
No. Cultivo Precio/ | Compr No. Cultivo | Precio | Comprado
Unidad | ador Unidad r
1 Platanos 2 Frutales
3 Frijoles 4 Café
Maiz 6 Papaya
5
7 Yuca 8 Otros

22. ;Comercializacion y presentacion de los productos?
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Caracteristicas del producto
Presentacion | de los productos

mercado

Destino
. del producto
(Cantidad) ,
que vende |Cuélesel mercado| EIcomprador puede ser
de sus productos
Producto — 0
= o
o
< © — c
2 5 | E sz g E|8 |E
2| 8| & | S| ws| g s 5| s | E 3
c c © o > 3] c > ) 1%
S O s (S o o} S = S 2, | 2
O > O i - @ pa = | 2 £8 |x

23. ¢ Qué transporte utiliza para la venta de sus productos complementarios al cacao?

Camién

Transporte para carga
pesada

Carro de paila

Otro

(especifique)

24. ¢Les dan algun valor agregado a sus productos en presentacion o procesamiento?

25. ¢ Realizan traslados a Catacamas? Si[__|

26. ¢ Cuanto gastan en transporte?

27. ¢ Cuantos kildmetros de recorrido son aproximados hasta el punto de venta?

No [

28 ;Cual es el costo de transporte que gasta para su cultivo?

Costo para transportar los productos

Costo/hora.

Costo /por recorrido

Costo/ producto.
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29. ¢Presentacion para comercializar los productos?

Empaque

Sacos

Racimos

Unidades

iGRACIAS POR SU COLABORACION! iDIOS LE BENDIGA

46




Anexo 2. Encuesta para compradores

UNIVERSIDAD NACIONAL DE AGRICULTURA
CATACAMAS, OLANCHO.

Anexo 2. Encuesta para compradores

1. Datos del comerciante.

Nombre del negocio o propietario.

Direccion: Departamento: Municipio:

Teléfono Celular:

2. ¢ Tipo de comprador?

Minoristas
pulperias | Intermediarios | Mayoristas Supermercados | Restaurantes Hoteles

3. ¢ Tipo de producto que compra?

Cantidad
Cultivo requerida Cultivo Cantidad requerida

Platanos

Frutales
Frijoles

Papaya
Maiz Tajaditas de procesadas
Yuca Frijoles procesados

4. Perspectivas de crecimiento de la demanda
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5. ¢ Datos de producto y requisitos de compra?

Descripcion del producto. O Como prefiere comprarlo

Unidad de Medida’.

Quintal Ciento Unidad de libras Peso
6. ¢ Empaque O presentacion requerida?
Presentacion Que compra los productos.
Red Saco Bulto Granel Bandeja | Caja
7. ¢Calidad del producto?
Al momento de comprar el producto toma en cuenta.
Color Tamafo Variedad Otros.
8. ¢ Epocas de mayor demanda?
Epocas de mayor demanda.
Enero-Marzo Abril-Junio Julio-Set Oct-Dic
9. ¢Requisitos legales para comercializar los productos?
Registro Caodigo de Facturas Licencia |Permiso de |Permiso
sanitario barras legales Empaque |sanitaria |Operacion | Ambiental
10. ¢Formas de pago?
Efectivo Crédito Canjeado (intercambios).

48




a) 11. ¢En caso de recibir crédito? ¢ Cuantos dias Le dejan el producto?

3-5 Dias

5-8 Dias

8- 0 mas

12. ¢ Precio del producto?

Precio que compra los productos.

Producto

Mas Bajo

Maés Alto

platanos

frijoles

Maiz

yuca

Papaya

Café

Tajadas de platano

Frutas o citricos

13. {Volumen demandado por el comprador?

Volumen requerido de cada producto por semana.

Producto

Unidad

Cantidad requerida

platanos

frijoles

Maiz

yuca

Tajadas de platano

Frijoles procesados

Papaya

Frutas o citricos

14. ¢ Frecuencia en la entrega del producto?

Frecuencia de entrega del producto

Diario

Semanal

15 Diaz

Otros
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15. ¢ Formas de Entrega?

En la finca del que
vende.

En el local del
comprador

En un local
determinado

Otros. (especifique)

iGRACIAS POR SU COLABORACION! iDIOS LE BENDIGA!
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