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Resumen plan de negocio.

Plan de negocios de produccién y comercializacion de hortalizas en las zonas de Sébaco, Dario y
Terrabona en el periodo 2006 — 2010, con produccion y acopio de 133 manzanas de hortalizas
como: tomate, cebolla, chiltoma y chayote para satisfacer la demanda de estos productos en €l
mercado nacional, implica inversiones por un monto de U$ 209,587.00 Délares, el aporte que
brindaran los beneficiarios del plan de negocio fue de U$ 44,200.00, aporte por la fuente IDR,
fue de U$ 165,387.00, orientados ala ampliacion de areas de produccion, infraestructura de
acopio, asistencia técnica, capacitacion, plantaciones forestales y acciones para la preservacion y
proteccion del medio ambiente, inicio en el afo 2006, en coordinacion con los productores
beneficiados, de las diferentes zonas. La metodologia utilizada consistio en: Disefio del plan de
negocio, delimitacion del temay objetivos, disefio de instrumentos, recopilacion de informacion
de fuentes secundarias tomada a través de visita al banco central, IICA, APENN, MAG — FOR
CETREX, via Internet, revision de documentos de biblioteca, e universo fue aproximadamente
de 150 agentes distribuidos a través de la cadena horticola; de ellos se tomd una muestra de 49
informantes claves: 33 productores, 14 vendedores de |os mercados mayoristas, 1 acopiador y 1
supermercado. Desde el punto de vista comercial el negocio es viable por tener demanda
creciente, a nivel tecnoldgico se dispone de los medios equipos, experiencia, y capacidad
técnica, los productores con un adecuado nivel organizativo, econdmicamente € negocio genera
empleo productivo, esrentabley lainversion es recuperable enel tercer afio y desde el punto de
vista ambiental no afectard el medio ambiente en cambio se hardn mejoras y fomento a medio
natural. Objetivos General: Con el plan de negocio se pretende mejorar la actividad econdmicay
lacalidad de vida de los productores de Sébaco, Dario y Terrabona en el periodo 2006 — 2010, a
través de laimplementacion de un plan de negocios de hortalizas, Objetivos Especificos: Invertir
en infraestructura de acopio para incrementar la eficiencia y productividad de la produccion
horticola, dentificar oportunidades de mercados para los rubros de tomate, cebolla, chiltomay
chayote de los municipios de Sébaco, Dario y Terrabona que permitan su insercion a través de
estrategias de comercializacion, determinar la factibilidad técnica en la produccion de los rubros
antes mencionados en los municipios de Sébaco, Dario y Terrabona, evauar la factibilidad
econdmica y financiera de la produccion horticola de los productores de las diferentes zonas
fomentar alternativas tecnoldgicas de manera sostenible, que permitan proteger y conservar los
recursos naturales con que cuentan los productores beneficiados en sus fincas. Resultados
Esperados: Mejorar la calidad de vida de los productores, comercializacion de la produccion
horticola a través de la consolidacion organizativa, asesoria comercial, construccion de dos
centros de acopio, incremento y sostenibilidad de los ingresos de las familias rurales de los socios
de las cooperativas de las diferentes zonas disponibilidad de productos frescos a los
consumidores durante todo € afio, satisfacer la demanda a nivel nacional, dotener la experiencia
de exportar productos aprovechar el apoyo que brindarén los organismos.

Conclusiones: El plan de negocio de hortalizas es atractivo, técnicamente es factible,

comercia mente posee demanda alta, econémicamente posee unarentabilidad satisfactoria, alta
generacion de empleo productivo, mejora la economia familiar y conserva el medio ambiente.



l. I ntroduccion.

El sector agrario es € tercer sector en importancia de la economia naciona tanto para €
consumo interno como para las exportaciones Las exportaciones del sector agrario del pais
consisten en productos agricolas tradicionales y no tradicionaes, entre los que podemos
mencionar; El café, banano y azlcar, carne, lacteos, frutas, y hortaizas. (Informe Banco
Central 2005). Dentro de los obstaculos que més afectan al sector agricola se identifican:
Limitado acceso a financiamiento para reactivar sus unidades de produccién falta de
asstencia  técnica, poco apoyo organizacioral, escasos conocimientos, habilidades
comercialesy productivas, reducidas inversiones, falta de informacion de precios y mercados
(Mairena e Ibarra Monografia 2005, pag. # 3, estudio de la produccién y comercializacion del
quequisque), estos obstéculos impiden alosproductores ampliar los sistemas productivos, que
sus sistemas sean sostenibles en el tiempo y mejoren sus condiciones y calidad de vida por 1o
que pretenden aprovechar las oportunidades existentes en e sector, para reducir las
limitaciones que impiden mejorar sus niveles de ingresos.

Mediante el enfoque empresarial, los productores esperan mejorar su situacion econémica y
posicionarse en e mercado de hortadizas en e mediano y largo plazo. Las ectividades
agricolas como cualquier otro sector debe verse como un negocio, considerando las tendencias
y oportunidades en e consumo de productos alimenticios, la seguridad alimentaria y la
produccion orgénica. La agricultura no debe servir como medio de sobrevivencia para las
familias campesinas, sino ser sostenibles en el tiempo paraconseguir un mejor nivel de vida.

Las zonas donde se cultivaran las hortalizas son de mucha importancia debido a las
condiciones Optimas como, ubicacion, agua, suelos, clima, vias de acceso, vocacion
productiva, calidad de sustierras, experiencia de |os productores y dominio de las técnicas en
el cultivo, lo que reduce los riesgos en € negocio empresarial, el destino de la produccion
horticola estaran  dirigidos a los mercado locales de Sébaco, Dario, Matagalpa y a los
mercados centrales como, nercado oriental, mayoreo, supermercado la colonia y Hortifruiti
que es acopiador.

La presencia del Organismo IDR (Instituto de Desarrollo Rural) — CENADE (Centro
Nacional de Desarrollo) con apoyo de la universidad Nacional Agraria, se propusieron
elaborar un plan de negocio apoyando a grupo de productores de la zona para superar los
problemas de produccion e ingresos del grupo beneficiado. En e plan se andiza la
problemética queexisten y se proponen estrategias para superar las limitaciones en funcion del
crecimiento y desarrollo del grupo de emprendedores de las zonas.



Objetivos.

2.1. Objetivogeneral del trabajo.

Disefiar un plan de negocio de hortaizas para megorar la actividad econdmicay la calidad de

vida de los productores de Sébaco, Dario y Terrabona en € periodo 2006 — 2010, a través de
laimplementacién de un plan de negocios de hortalizas.

2.2. Objetivos Especificos:

a)

b)

d)

Invertir en infraestructura de acopio para incrementar la eficiencia 'y productividad
de la produccion horticola.

|dentificar oportunidades de mercados para |os rubros de tomate, cebolla, chiltomay
chayote de los municipios de Sébaco, Dario y Terrabona que permitan su insercion a
través de estrategias de comercializacion.

Determinar la factibilidad técnica en la produccion de los rubros antes mencionados
en los municipios de Sébaco, Dario y Terrabona, ,

Evaluar la factibilidad econdmicay financiera de la produccion horticola de los
productoresde las diferentes zonas

Fomentar aternativas tecnoldgicas de manera sostenible, que permitan proteger y
conservar los recursos naturales con que cuentan los productores beneficiados en
sus fincas.



I1. Marco Tedrico.

3.1 Los productores de la zona de Sébaco, Dario y Terrabona con iniciativas emprendedoras
que aspiran a tener éxito y crear su propio negocio impulsan iniciativas de inversion,
(produccion y comerciaizacion de hortalizas) en funcion de la sostenibilidad y del nivel
de vida. El plan de negocio incluye componentes de produccion, acopio 'y valor agregado,
mercado, y la forma en que seran acanzados dichos objetivos (Martinez, | edicién
1998).

3.2 El reto actual del negocio es producir hortalizas con rentabilidad sin deteriorar el medio

ambiente y de manera sostenible (PROMIPAC. 1998-2001. Pag. # 13, Escuela de campo
guia facilitador, Zamorano).

3.3 En d presente trabgjo se definié que un plan de negocio es toda iniciativa enpresarial
dinamicay flexible, que requiere de la preparacion de las condiciones necesarias para la
puesta en marcha u operacionalizacion del negocio, en funcion de mejorar las condiciones
de vida de forma sostenible de los beneficiarios.

3.4 Dentro de las caracteristicas propias del modelo de negocio, se resaltan las estrategias, €
tipo de productores, flexibilidad y dinamismo en e aprovechamiento de las oportunidades,
la necesidad de asociacion, tipo de rubros, la participacion directa y activa de los
interesados el monto de la inversion, el maximo aprovechamiento de los recursos locales,
disponer de contactosy relaciones previas con compradores y/o distribuidores.

3.5 Los agro negocios constituyen “Una unidad de decisiones que combina recursos naturales
(tierra, agua, clima, etc.), humanos, capital, conocimientos ( tecnologias) e informacion
para dedicarlos a producir bienes de origen vegetal, animal y/o a la transformacion de los
mismos en bienes intermedios o0 de consumo final para un mercado determinado y dentro
de una operacion rentable” o bien; e agro negocio es “ toda empresa que busca la mejor
rentabilidad posible a partir de la utilizacion eficiente y raciona de sus recursos’ (Guerra
Aguilar Planificacion estratégica en € agro negocio — 2004)

3.6 Un proyecto es un plan que contempla en lineas generales las acciones a seguir, para €
establecimiento de las inversiones. El proyecto es alcanzable en e tiempo y cuenta con
recursos limitados, se rige sobre un presupuesto fijo, 1o que impide que sea dinamico; es
decir, que no puede sufrir variaciones aunque las condiciones del ambiente hayan
cambiado. Un negocio es una consecuencia de las inversiones iniciales del proyecto, que
requiere preparar las condiciones necesarias para el despegue del mismo.

3.7 El proyecto involucra antecedentes, estudios y actividades planificadas, acanzar objetivos
en un cierto periodo, en una zona geogréfica solucionar problemas, mejorar una situacion
o satisfaciendo una necesidad. (CAP, San José C.R. 1999 formulacion y evaluacion de
proyectos).



3.8 Sin embargo € plan de negocio va més alla del proyecto, se plantean las estrategias a
seguir desde la finalizacion de las inversiones hasta la puesta en marcha del negocio como
tal, conllevaun nivel de detalle mas avanzado y especifico para reducir los riesgos y la
incertidumbre, que incluyen las estrategias de mercado, valor agregado, legalizacion del
negocio, disefio del empaque, logotipo, codigo de barray normas de calidad entre otras.

Es flexible en tanto que se pueden hacer modificaciones en e tiempo de acuerdo a las
condiciones y oportunidades imperantes en el medio.

Caracteristicas sobre planes de negocio de diferentes fuentes.

Zamorano Fernandez Cazani Ashoka.org. Modelo propuesto
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-Conclusiones.

- Recomendaciones.
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Segun los diferentes modelos 0 esquemas de planes de negocio, la mayoria coinciden en los
fines y componentes de los mismos, pero cada uno difiere del método y de las condiciones en

el cual se aplique.

3.9 Los bienes producidos por € plan de negocio, seran destinados a diferentes agentes
intermediarios y/o lugares de intercambio de estos productos. Paratal caso € mercado se
define como un lugar pdblico donde concurren'y en e que operan personas gue ofrecen
en venta bienes y servicios y a demas, personas con necesidades para satisfacer y dinero
que gastar (Meléndez, M et a, 1984).



En el estudio de mercado se recopilara informacid n, registros y andlisis de todos los hechos
relacionados con la transferencia de bienes y servicios, desde € productor hasta €
consumidor, con el proposito de conocer los problemas vinculados a proceso de
transferencias de bienesy servicios (Mendoza 1987).

3.10 A travésde plan de negocio se ofertaran diferentes productos horticolas. Los
productores ofrecerdn una variedad de hortalizas que pondrian a la venta a precios
alternativos posibles durante un periodo dado (Spencer, sit. Guerra Espine Guillermo y

Aguilar Valdés, Alfredo 1995).

3.11 Se dispondran diferentes productos horticolas demandados por los consumidores que
estdn dispuestos a adquirirlos en un tiempo determinado y aun precio dado para satisfacer
necesidades (Zorrilla et.al, Méndez demanda de productos 1997, pag. 295).

3.12 Todos los bienes ofertados a diferentes agentes, intermediarios y/o detallista son
demandados por el piblico por un valor determinado, expresado en moneda en el mercado
donde sefija €l precio delos bienes y servicios el cual se encuentran determinado por las
fuerzas que influyen en lademanda y la oferta(Zorrillaet, d Méndez demanda de productos
1997, pag. 295)

3.13 La forma de como comercializar los productos terminados serd a través de canales
indirectos o el medio por e cldl un producto o servicio se dirige alos consumidores. El
cana incluye e productor consumidor y alos intermediarios (Martinez y Jménez, 1991).

3.14 El aspecto econdémico financiero incluye la realizacion de los diferentes presupuestos de
ingresos, costos y gastos. Es la forma de como determinar s e plan de negocio es
econdmicamente rentable y financieramente viable. Para eso se calcula d resultado
previsible de la actividad, necesidades financieras y en definitiva la rentabilidad del negocio
haciendo uso del programa Excel (FIDA, 2003).

3.15 Para ser competitivos se buscara la manera de que la empresa se diferencie de la

competencia buscando ventgjas como calidad, atencion a cliente, investigacion, precios,
ofertas etc. (FIDA, 2003).

3.15 Los datos obtenidos de los elementos de la muestra y usados para describir a la
poblacién el investigador pueden reunir informacién adicional de ta manera que se
obtengan repuestas a las preguntas de interés (Terragno, estudio de factibilidad de negocio
2003). La cantidad de personas que habitan en un determinado lugar de los cuales deseamos
hacer alguna inferencia, por lo que e investigador debe definir cuidadosay completamente
la poblacién antes de recolectar la muestra. (Somarriba, muestras y poblaciones 2003 pag. #
203).



V. M etodologia.

En e presente acapite se presentan las etapas y pasos necesarios parala realizacion del
trabgjo, asi como las variables y formas de recopilacion de lainformacion.

Etapa I. Andlisis de Entorno
PNy — Disefio Plan de
Delimitacion
i Plan de mercado
Dd tema Negocio

Andlisis Técnico

Organizacion

Andlisis Financiero.

Procesamiento Aspecto Legl

Fuentes Secundarias Estudio Ambiental

p
Poblacior
Y muestra
— Disefio de
Etapall. Instrumentos
Trabajo de campo \ VET el
Recopilacion Encuestas
Y procesamiento Talleres
Entrevistas

Etapa Ill.
Redacciéon y andlisis

de Resultados



Tipode Estudio

Esun trabajo especia que consiste en la elaboracion de un plan de negocio relevante para €

desarrollo agrario nacional. (Régimen académico estudiantii UNA, capitulo Il de la
organizacion de los trabajos de investigacion pagina 33).

El disefio metodologico del plan de negocio esta estructurado de la siguiente manera:
La primera etapa:

Delimitaciondel tema.

Disefio del plan de negocio.

Formulacion de los objetivos, metodologia a utilizar en la elaboracion del plan de negocio.
Disefio de los instrumentos y validacion de los mismos.

Recopilacion de informacion de fuentes secundarias a través de visita al Banco Central, 11CA,
APENN, MAG - FOR, CETREX, viaInternet, revision de documentos de biblioteca.
Determinacion de la Poblacion y muestra.

Delimitacion de bs zonas de estudio las cuales comprenden Sébaco, Dario, Terrabona en €
gue aglutina un promedio de 150 agentes como universo del estudio, que incluye a
productores, distribuidores y agentes de distribucion.

De estos agentes se tomd una muestra de 49 informantes claves tales como:
33 productores, 14 vendedores de los mercados mayoristas, 1 acopiador y 1 supermercado
como es la colonia

Segunda etapa:
Consigtio en € levantamiento de la informacion primaria.

Para € levantamiento de la informacion se disefiaron encuestas dirigidas a gerentes de
super mercados, productores, comerciantes de mercados oriental, mayoreo, y a hortifruti como
acopiador.

Para encuestar a los productores se realizaron talleres y visita a sus fincas para que nos
brindaran la informacion necesaria.

Procesamiento y andisis de la informacion, haciendo uso de micro computadora en
programas Windows y Excel.

Tercera Etapa.

Redaccion de informe de resultados.
Revisiéony andlisis preliminar de documento final
Incorporacion de sugerencias a documento final



Con relacion al disefio se abordaron los siguientes pasos.
Analisisde entorno.

Andisis de entorno en el cudl se abordaron las principales variables macro econémicas como
el crecimiento de la economia nacional en los Ultimos 8 afos, las tasas de desempleo, la
actividad comercial, las tendencias del consumo de productos agrarios, y el nivel de
competitividad en la economia nacional.

El plan de mercado.

Se abordo la derta, demanda, calidad, competencia, precio, volumen de producto, gustos y
preferencias, canales de comercializacion agentes tipos de méargenesy e plan de mercado,

las ventas proyectadas para el primer afio son de U$ 580,928.82, para e segundo afio U$
592,547.40, para €l tercer afio U$ 604,398.35, para el cuarto afio U$ 616,486.31 y para €l
quinto afio de U$ 628,816.04. El incremento en la produccion y venta oscila entre el 1 % cada
ano debido alos cambios en los precios, y la cantidad demandada.

Andlisis técnico.

Se abordaron los itinerarios técnicos, nivel tecnoldgico a utilizar, recursos necesarios,
inversionesy plazos para determinar la factibilidad técnica del negocio

Organizacion del negocio.

Se abordaron |as aternativas organizativas del negocio, € tipo de estructura y funcionalidad,
necesidad de personal por cargos, fichas de cargo con sus funciones y obligaciones.

Analisis financiero.

Para el andlisis de éste aspecto se disefio un simulador financiero que permitié determinar la
factibilidad econdmica y financiera del negocio, proyectando diferentes escenarios como
&eas de cultivos, itinerarios técnicos, precios, ingresos, costos, gastos, depreciaciones,
amortizaciones, flujos de ingresos y egresos, determinar indicadores como e valor actua neto,
tasa de retorno, beneficio costo, andlisis de riesgos o incertidumbres, estado de resultados,
balance genera e indicadores de eficienciay rentabilidad.

Para analizar la factibilidad econdémica y financiera del proyecto de negocio (Aceptacion y/o
rechazo), se hara uso del indicador valor actual neto (VAN) e que mide el vaor del dinero a
una tasa de descuento dado de una serie de flujos a valor presente. El resultado indica que €
valor resultante tiene e mismo valor tanto hoy como en € futuro (Admon. Financiera Basica
terceraedicion, Gitman 1996).

Otro indicador a utilizar es la tasa interna de retorno (TIR), € que mide € retorno maximo de
lainversion en un plazo dado. Estos indicadores permitiran valorar la factibilidad econdmicay
financieradel plan de negocio para tomar la decisiéon de inversion.



Aspecto legal.

En este acapite se abordaron las normas y estatutos para la legalizacion de la cooperativa, 1os
pasos para la inscripcion legal, e tipo de personeria juridica, las obligaciones fiscales,
funciones y obligaciones de los socios e inscripcion en 10s registros.

Estudio ambiental.

Se abordo € estudio de las leyes vigentes del medio ambiente, los impactos del negocio en €
medio, y las medidas para mitigar o prevenir los efectos de los impactos del negocio en la
localidad y su entorno.

Agro-Ecologia (Ubicacién, clima, precipitacionesy vegetacion).

Municipio de Sébaco: Se encuentra ubicado a una altitud de 470 msnm (cabecera municipal),
La topografia es quebrada en las zonas norte y este del municipio con pendientes mayores de
30% predominando las areas planas en la parte sur y oeste del municipio, dedicada a la
produccion de arroz de riego, ganado y hortalizas.

El clima es calido con temperaturas entre los 26 -29 °C,. Los suelos varian de los 20 alos 40
cm., con una pedregosidad del 40 al 60%, las precipitaciones totales oscilan entre 650 — 1000
mm por afio, en las zonas mas alta a norte y este precipitaciones entre 1000 y 1500 mm,
regularmente, b vegetacion predominante en la parte suroeste del municipio la constituye
pasto con arboles, y bosgue de pino abierto (Alrededor de 250 Ha) (IDR, Matagalpa 2004 —
05)

b) Municipio de Ciudad Dario: Se encuentra ubicado a una atitud de 433 msnm (Cabecera
municipal). La topografia es quebrada en la zona suroeste y sureste con pendientes mayores al
30% predominando las éreas en la parte norte dedicadas a la produccion de arroz de riego.

El clima es cdlido con temperaturas entre los 26-27°C, Los suelos varian de los 20 a los 40
cm., con una pedregosidad del 40 al 60%, las precipitaciones totales oscilan entre 500-850
mm por afio, en las zonas mas secas precipitaciones de 500 mm y en las zonas mas altas al sur
y este con precipitaciones entre 900 y 1000 mm, la vegetacion predominante la constituye
pastos, en la parte sureste se ubican |os cuerpos de agua superficiales més representativos de la
region. (IDR, Matagalpa, 2004 -6)

¢) Municipio de Terrabona: Se encuentra ubicado a una altitud de 540 msnm (cabecera
municipal), la topografia es quebrada, existiendo a lo interno, zonas planas, tal es e caso de
las comarcas cugjiniquil, san Pedro que se ubican a sur y la comarca de gpatu ubicada al
centro del municipio.

El clima es célido, con temperaturas que oscilan entre los 26-27 °C, suelos con profundidades
de 20 a 40 cm., y una pedregosidad de 40-60%, las precipitaciones totales oscilan entre 530
— 850 mm por afio, en la parte norte con precipitaciones entre 1000 y 1200 mm, con brisas
durante el verano, aultivandose en este Ultimo café, h vegetacion predominante la constituye
pasto, y en la parte sureste se ubican las principales fuentes hidricas del municipio. (IDR,
Matagal pa, 2004-6)



V. Desarrollo
5.1 Génesis del negocio.
¢Como surgi6 laidea del Negocio?

La idea del negocio surge debido a las oportunidades existentes en e sector agricola,
expresado en bagos niveles de produccidn, tendencias en € consumo de vegetales frescos,
poca oferta diversificada de aimentos, aparicion de nuevos mercados como hoteles y
restaurantes, supermercado, altas tasas de importacionde hortalizas y ausencia de servicios de
apoyo que permitan mejorar la eficiencia del sector. Razones para que los productores
asociados en cooperativas generaran la idea de un plan de negocio, y segin estudios de
mercados muestran que las hortalizas tienen alta demanda a nivel nacional.

Como alternativa los productores gestionaron ante & organismo IDR, € financiamiento del
plan de negocio en la zona norte como es Sébaco, Dario y Terrabona con los rubros tomate,
ceballa, chiltomay chayote. Estos retinen las condiciones para producir las hortalizas, como
conocimiento técnico, tierrasOptimasy experiencias en la actividad agricola.

La agricultura como cualquier otro sector debe verse como un negocio, considerando las
tendencias y oportunidades en e consumo de productos alimenticios, la seguridad alimentaria
y laproduccion organica. La agricultura no debe servir como medio de sobrevivencia paralas
familias campesinas, sino ser sostenibles en el tiempo paralograr un mejor nivel de vida

Contactos establecidos parael desarrollo del negocio.

Tradicionalmente los productores han vivido por muchos afios de la actividad horticola, en la
actualidad tienen contactos y relaciones comerciales con agentes mayoristas de Matagalpa,
Esteli, Dario, Sébaco y mercados centraes de Managua como el oriental, mayoreo y
supermercado la coloniacon la comercializadora Hortifruti han establecido contratos de futuro
para la entrega de tomate y chiltoma y contintian trabajando a pequefia escala.

Descripcidn de la actividad del negocio.

El plan de regocio esta orientado hacia la produccion y comercializacion de hortalizas frescas
como tomate, cebolla, chiltomay chayote, en los municipios de Sébaco, Dario y Terrabona.

La actividad iniciara por fases, con la capacitacion del personal, organizacion implementando
actividades productivas, establecierdo contactos comerciales, y dando seguimiento y
evauacion.

Actualmente la cooperativa dispone de financiamiento, iniciaron a producir en el 2006, pero a

pequefia escala hasta consolidarse como negocio para € segundo afio de operacion. El resto de
acciones se estarén realizando de forma paraela y de acuerdo a las condiciones propias del

lugar y ciclo agricola
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Perfil de los emprendedores del plan de negocio.

Hoja de vida del emprendedor (Curriculum vitae)

Nombresy Apellidos | Estudios redizados Experiencia laboral Tiempo
- Capacitacion
Isabel Gutiérrez | técnicas recibidas en 10 afios
Salgado. manejo de plagas. Produccién horticola
Primaria aprobada.
Capacitacion técnicas | Mango de plagasen
Omar Jarquin | recibidas en mango el campo agricola. 8 afos.
Orozco. deplagasy
enfermedades
Primaria aprobada.
Juan Matamoros | Conocimiento en Trabgoen
Treminio. comercializacion de produccion de 9 aflos.
hortalizas hortalizas.
Primaria aprobada
Roberto Gonzalez | Conocimiento en Ventas y produccion
Torrez. comercializacion y horticolas. 8 afos.
manejo de plagas
primaria aprobada.

5.2 Andlisisde entorno.

Las tasas de crecimiento de la economia nacional en los Ultimos cinco afios han sido
moderadas, no se ha superado el 5% anual, las tasas de desempleo se mantienen atas con un
subempleo arriba del 40%, se observa poca actividad comercial, y bao nivel de
competitividad en la economia recional.

Unatercera parte de la economia Nicaragliense depende de la actividad agricola, el 80 % de la
produccion agricola descansa en los pequefbs y medianos productores y la alimentacion
basica proviene del sector agrario. Lasexportaciones en la Ultima década se han incrementado
por la diversificacién de productos agricolas tradicionales y no tradicionales, entre los que
podemos mencionar; El café, banano y azlcar, carne, lacteos, frutas, y hortalizas. (Informe
Banco Central 2005).

El clima para € plan de negocio en los rubros de hortalizas es favorable existen buenas vias

de comunicacién en la zona de influencia y existencia de factores productivos, servicios de
apoyo, incremento de la demanda de hortalizas, experiencia técnica en los productores,

algunos contactos de mercado, nuevos productores de cebolla a mediana escala.
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Las inversiones son claves para € crecimiento y desarrollo de los negocios, en tal caso, se
deben coordinar las diversas fases para lograr una dptima planeacion de las inversionesy asu
Vez una asignacion de recursos oportunos y suficientes (Nacional financiera 1995).

Atractivo del negocio.

El negocio de las hortalizas es atractivo por las tendencias de la demanda de productos frescos
la existencia de contactos de mercado, experiencia productiva, suelos fértiles y clima
favorable, negocio rentable, alta generacion de empleo, apoyo de organismos locales vy la
existencia de ventanas de mercado en épocas de escasez en €l afio.

El negocio tendra apoyo del Organismo IDR que les gortarael equivaente al 60% de la
inversioncon carécter de donacion o fondos revolventes para las mismas cooperativas y de esa
manera producir amayor escalay de alta calidad.

Concepto de negocio.

Negocio de hortalizas frescas, diversificadas, de clidad, con disponibilidad en todo € afio,
suministros seguros y oportunos, para segmentos diversos producidas con tecnologia
adaptada a medio ambiente por micro y pequefios productores locales.

V entajas competitivas

Factores Fundamentacion
Calidad de los productos Hortalizas frescas, sanas'y presentacion requerida
por los clientes(empague, cédigo de barrasy de
caidad)
Precios Rebgas por volumen de ventas, precios por

tamafio y calidad del producto.

Cercanias alos mercados Tocdesy Hortifruti que
Posicion geogréfica es acopiador ubicado en Matagalpa, excelentes
vias de acceso para los mercados centrales
Criental y Mayoreo.

L os productores tienen e dominio y experiencia
Nivel y Cdificacion técnica, experiencia en la produccién ya que esto ha sido € medio de
subsistencia, por lo que tienen la capacidad
técnica de producir hortalizas de alta calidad.
Condiciones de los recursos naturales L as zonas gozan de excel entes condiciones
Clima, suelo, agua, climéticas, cantidad y calidad de suelos por su
fertilidad, disponibilidad y acceso a agua.

Construccion de dos centros de acopios para
amacenamientos de hortaizas frescas y suplir &
Infraestructura socio productiva consumidor durante todo € afio, construccion de
dos fosas para desechos sdlidos |os cuaes seran
utilizados para abonos organicos en lamisma
produccién horticola.

Fuente: Diagnostico Socio econdémico de productores de Sébaco, Dario y Terrabona Julio 2006.
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5.3. Objetivos del Negocio.
5.3.1 Vision.

Congtituirse en un plazo de cinco afios en cooperativas de referencia con reconoci miento
nacional en la produccion y comercializacion de hortalizas frescas.

5.3.2. Mison.

Las cooperativas producirdn y comercializaran hortalizas de calidad para satisfacer las

necesidades y exigencias del mercado nacional, bgjo los principios de responsabilidad,
competitividad, servicios de calidad y satisfaccion del cliente.

Objetivos y metas de corto plazo.

Iniciar el 2006 con lasiembrade 133Mz. En cuatro rubros Tomate, cebolla chiltoma
y chayote alcanzando un nivel promedio en ventas de U$ 580,928.82

Fortalecimiento de capacidades técnico gerenciales a través de la asistencia y la
capacitacion.

Difundir los productos a los segmentos del mercado a través de la calidad y |os precios
Dotar infraestructuras de acopio de hortalizasy ser € principa proveedor de las zonas.

Objetivos y metas de mediano plazo.

En el periodo del 2° a 3er afio cultivar aproxmadamente (135.5) Mz. En los cuatro
rubros.

Establecer alianzas estratégicas entre las cooperativas (Union de cooperativas) y
diversificar la oferta de productos.

Comercializar los cuatro rubros y tener cobertura interna en todos los supermercados
y hoteles del pais.

Alcanzar un nivel promedio en ventas de U$ 598,400.00

Objetivos y metasde largo plazo.

En € periodo del 4to y 5to afio llegar a cultivar (142.5) Mz. En los cuatro rubros.
Consolidacion del negocio y atender |os segmentos con mejores oportunidades.
Productividad con calidad acorde a las caracteristicas y exigencias de |os demandantes.
Ser sostenibles técnica, econdmicay ambientalmente.

Cubrir lademandainternay acanzar un nivel promedio en ventas de U$ 622,651.00
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5.4.

Objetivos Estratégicos.

Estrategia General

Crecimiento y desarrollo socio-econémico de la organizacién en funcion de la sostenibilidad

del negocio y del nivel de vidade sus miembros.
* Redlizar alianzas con organismos,
» Establecer centros de acopio con valor agregado.
» Priorizar laatencion al cliente.

ACCIONES DEL PLAN OPERATIVO

Preinversion

Inversion

Crecimiento

Sostenibilidad

1- Diagnoéstico
socioecondémico

1- Puesta en marchala Ejecucion
del plan deinversion.
Implementacion del plan de
negocio.

1- Diversificar la oferta de productos.

1-Incorporar lecciones
aprendidas a que hacer de
|as organizaciones.

2- Estudio de Mercado

2- Difundir los productos alos
segmentos del mercado (calidad y
suministro continuo)

2- Acceder aotros segmentos de
mercado interno y externo.

2- Consolidacion del
negocio y atender los
segmentos con mejores
oportunidades.

3- Elaboracion de plan de
negocio

3- Fortalecer alianzas con
instituciones de apoyo

3 Actualizacion del portafolio de
negocios paradiversificar y atender
oportunidades del mercado.

3- Desarrollo de negocios
competitivos.

4- Fortalecimiento

organizacional atravésdela
legalizacion y capacitacion.

4- Motivacion delos socios en las
actividades de | as cooperativas.

4 Establecer alianzas estratégicas

entre las cooperativas (Union de
cooperativas)

4- Integrarse a federacion
de cooperativas

5- Fortalecimiento de
capacidades técnico-
gerenciaes
atravésdelaasistenciay la
capacitacion

5- Fortalecer la estructuras
administrativasy gerenciales de las

organizaciones

5 Consolidar la organizacion interna
de las cooperativas paramejorar su
posicién en el mercado y reducir
incertidumbres.

5- producir con calidad
caracteristicas y
exigencias de los
demandantes.

6-Escalonamiento de la produccion
parasuplir demandaatravés del
ano.

6- Capitalizar los fondos revolventes
proporcionados por el organismo
paralaoperacion de fondo de
crédito.

6- Recibir asistencia
técnica para mejorar la
productividad.

7- Introduccién de variedades de
alto rendimiento y buena calidad.

7- Recibir asistencia técnica para
mejorar la productividad

8- Recibir asistenciatécnicapara
mejorar la productividad

9- Dotar infraestructuras de acopio
dehortalizas

10- Produccion que no afecte al
medio ambiente.

8 Desarrollar nueva cartera de
negocio através de lagerenciay
consejo de administracion.

9 Comercializar €l producto a
exterior (EE.UU. C. América)
10- Produccion que no afecte al
medio ambiente.

10- Produccion que no
afecte a medio ambiente.

11-Monitoreo y Evaluacién

11- Monitoreo y Evaluacion.

11- Monitoreo y
Evaluacion.

Plazos

2-3 Afios

3-5 Afios
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54.1. EstrategiasOperativas.

1. Fortalecer y desarrollar alianzas estratégicas con agentes e instituciones de desarrollo
(IICA-CRS-PFID) asi como agentes econdmicos que prestan servicios dedicados a la
comercializacion y distribucién de hortalizas frescas (Hortifruti, supermercados la
colonia).

2. Capitalizar €l patrimonio e ingresos de la cooperativa para desarrollar un programa crédito
propio.

3. Aprovechar la existencia de organismos en las zonas que apoyan a los productores, que
permita mejorar € proceso tecnoldgico de la produccion (calidad, cantidad) asi mismo la
experiencia en proceso de comercializacion a exterior.

4. Adecuar la capacidad de produccién, con €l objetivo de suplir la demanda de segmentos de
mercado alo largo del afo, como los supermercados, Hortifruti, mercados de mayor.

5. Consolidar la organizacion para mejorar su posicion en e mercado y reducir incertidumbre
de precios.

6. Tecnificacion y asistenciatécnicaa miembros de la organizacion.

5.4.2. Estrategia Comercial.

Descansara en el fortaecimiento de la organizacion de productores, infraestructura de
acopio, unidad de mercados, calidad de los productos, atencion al cliente, establecimiento y
consolidacion de las relaciones y acuerdos entre agentes compradores de la cadena de
comercializacion

La organizacionesta formada por cuatro cooperativas orientadas a producir y comercializar

hortalizas frescas de alta calidad, suplir la demanda naciona e incursionar en € mercado
exterior con ayuda de organismos que tengan experiencia en la comercializacion externa,
seguir supliendo a los supermercados, Hortifruti mercados oriental y mayoreo, fortalecer el
poder de negpciacion de éstas cooperativas a crear una empresa dedicada primordialmente a
gestionar la comercidizecion de los productos horticolas para meorar su posicion
competitiva en el mercado.

Esta empresa podra denominarse “Comercializadora de vegetales y frutas del Valle de
Sébaco” y tendra como objetivo primordial conseguir las relaciones comerciales de las
cuatro cooperativas, con perspectivas a los segmentos de mercado contemplados en el
presente plan de negocios: cadenas de supermercados, mercados mayoristas de la capital y
otros que por la misma dinamica de la empresa logre alcanzar.

El plan integra asi mismo la construccion de dos centros para €l acopio de hortalizas frescas,
los cudles serédn ubicados uno en la comunidad el hetillo en e municipio de Sébaco, donde
se acopiara la produccion de chayote y otro en la comunidad de cugjiniquil, en € municipio

de Terrabona, donde se acopiara principal mente tomate, cebollay chiltoma.
Estos centros de acopio, serén ubicados sobre la principal via de acceso, desde las fincas de

produccion hacia la ruta que lleva a los principales mercados, con disponibilidad de
servicios basicos (agua, energia eléctrica) y de infraestructura.
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5.5. Plan de Mercado

Mediante €l estudio de mercado realizado, se identificaron 4 rubros con oportunidades de

negocio (tomate, cebolla, chiltoma y chayote) que constituyen opciones de negocio viables,
por que existe una demanda insatisfecha de estos productos horticolas. (Encuestas de

Mercado, Cenade Dario)

Desde d punto de vista comercial e negocio es factible porque, la demanda es dta, las
tendencias en € consumo de productos vegetales son favorables, con la produccién se
sustituyen las importaciones.

Descripcion del Producto o Servicio.

Definicion y Caracteristicas de los productos demandados.

Rubro Caracterigticas Gustosy preferencias
Tipo industrial, Pinto
Color Rojo Variedad Butter
Semi-&cido para uso de cocina | Sano
Tomate Elaboracion de ensaladas Tamafios grandes con peso
Fécilmente se le da vaor | minimo de 60 gr.
agregado
Vitaminas C.
para uso de cocina Variedad de color Amarilla
Cebolla Color amarilla Sama
amarilla Tamaiio de 1 ¥2° a 2° de| Tamaio grande a mediano
0 dulce diametro. Y2 a2’ diametro
Follge frondoso Talo verde y fresco
Cebolla de | Uso de cocinay chileros. Variedad Sebagquefia
talo Blanca Color Blanco
Tallo verde
Color verde o roja Variedad 3 cantos
Chiltoma sabor dulce tamanos variados
uso de cocina
Buen sabor alos alimentos
Contenido nutritivo vitaminas
y minerales.

Fuente: Elaboracién propia con base de datos de encuestas realizadas a comerciantes.
Segmento meta.

La produccion estara destinada hacia las zonas de Sébaco, Dario y Terrabona, para tratar de
satisfacer las necesidades y deseos de éstos productos en los principales mercados mayoristas
de Sébaco y Managua (Sébaco, Dario, Esteli, Managua mercado oriental y mayoreo,
supermercado la coloniay Hortifruti).
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Andlisis de la demanda en Nicaragua de los cuatro rubros mencionados.

Como se ha mencionado anteriormente, el tomate en Nicaragua es un producto que tiene ata
demanda en la poblacion, por su uso diario en la cocina tradicional. De acuerdo a estadisticas
de laFAO, (Organizacion de las naciones unidas para la alimentacion) el pais produjo durante
el afio 2002 un total de 6, 600,000 Kg. De tomate, se exportaron 73,000 Kg. E import6
521,000 Kg., con un consumo aparente de 2.5 Kg., tendencia que se mantuvo durante |os afios
2003 y 2004. (FAO 2004)

Esto demuestra que la demanda que existe en los mercados de Nicaragua es mas ata que la
oferta que brindan los productores nacionales de tomate, evidenciado por € nivel de
importaciones que realiza el pais anualmente, que de acuerdo a las estadisticas del Ministerio
de industria fomento y comercio MIFIC, en & afio 2003 se incrementaron hasta alcanzar
1,706,749 kg. (Ver cuadro 1y figura 1). Estas importaciones corresponden Unicamente a
tomates frescos sin procesar, los cuales son distribuidos principamente en supermercados y
mercados mayoristas de la capital.

Nicaragua es un ato consumidor de @bolla amarilla, tanto de la produccion de cebolla
nacional como de importacion, por su ato nivel de utilizacion en la cocina tradicional. De
acuerdo a estadisticas de la FAO, € pais produjo durante € afio 2002 un total de 6, 300,000
Kg. De cebolla, exporto 2, 148,000 Kg. E importd 8, 344,700 Kg., con un consumo aparente
de 2.4 Kg., tendencia que se mantuvo durante |os afios 2003 y 2004.

Lo cud demuestra que la demanda que existe en los mercados de N icaragua es mas alta que la
oferta que brindan los productores nacionales de cebolla amarilla, ésto se evidencia en € nivel
de importaciones que realiza el pais anualmente, que de acuerdo a la estadisticas del MIFIC,
en el afo 2004 alcanzo los 9,308,600 kg. (Ver cuadrol).

Otro punto importante a tomar en cuenta es la demanda gque surge afio con afio que aumenta a
medida que la poblacion crece, y por este motivo se recurre a unaimportacion que igualmente
sufre un incremento anual.

La demanda que existe en Nicaragua en el consumo de chiltoma es ata, de acuerdo alos datos
registrados por € Ministerio de Industria Fomento y Comercio (MIFIC 2003). La produccion
loca no cubre la demanda interna, generando una demanda insatisfecha que tiende a
satisfacerse con importaciones de 80,100 Kg. Anuales, segiin estudios del MIFIC 2003.

Al igual que atros productos horticolas la demanda de la chiltoma va incrementando afio con

ano por diversos factores como es el crecimiento poblacional y los hébitos de consumo,
generando asi una mayor demanda que constituyen aternativas e incrementar sus areas de
sienbras.

Segun los estudios realizados por cenade 2005, el consumo del chayote verde oscuro tienen

mayor demanda en e mes de diciembre, la menor venta ocurre en los meses de junio y
octubre.
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A

los comerciantes le proveen € producto semanamente y es suministrado por

intermediarios, los clientes que consumen e producto no piden muchas exigencias ya que
[levan variedad de tamafio que el color sea verde oscuro y producto sano.
Segun los datos obtenidos de estudios que harealizado el MIFIC los productores ro ofertan lo
necesario para suplir la demanda nacional trayendo como consecuencia la importacién, de la
cud estavaria anualmente.

Cuadro 1 Importacion de hortalizas en kg
Arfios Tomae Cebolla Chiltcma Chayote
Kg. Amarillaqq Kg. Kg.
1) 1999 649,200 2,800 350,600
2) 2000 949,900 2,564,800 73,200 151,100
3) 2001 1,068,200 7,812,600 45,500 448,100
4) 2002 521,000 8,344.700 28,700 194,300
5) 2003 1,706,749 10,257,700 80,100 190,800
6) 2004 9,308,600
Fuente: Elaboracion propiacon base de datos del MIFIC.
Demanda de productos horticolasen los canales propuestos:
Volumen demandado Anual.
Cuadro 2
Producto U/M M. Oriental | M. Mayoreo | Matagapa | Hortifruti| Colonia | Total
Tomate Cailla 50 1b 6,240 6,780 1,380 17,856 14,400 | 46,6560
Cebolla A. qq 11,040 1,800 1,152 7,800 6,000 | 27,792
Chiltoma Saco 5,040 4,200 1,020 1,632 1440 |13332
Chayote Saco 4,800 5,400 600 1,680 1,920 | 14,400
Fuente: Elaboracion propia con base de datos del MIFIC.

Ventanas de mercados de las hortalizas Tomate, Cebolla amarilla, Chiltomay Chayote.

El Tomate por su alta presencia en nuestras comidas, le ha ayudado a los productores a tener
mejores oportunidades para establecer sus ventanas de mercado siendo hoy en dia demandado
por los mercados locales, supermercados, Hortifruti que es acopiador.

Ventana de mercado de tomate.

En |Feb [ Mar | Ab | May| Jun | Jul | Ag | Spt| Oct | Nov | Dic
Meses de XXX XXX | XXX | XXX XXX | XXX
escasez
Meses de Mayor XXX | XXX | XXX
produccion
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La Cebolla Amarilla es un producto altamente demandado por los diferentes tipos de
mercados (Mayorista y Minorista, hoteles y restaurantes), satisfaciendo la mayor demanda
posible en el veraro con la cebolla nacional amarilla'y en la época lluviosa con la cebolla
importada procedente de diferentes paises como de Guatemaay Costa Rica.

La cebolla amarilla presenta ventanas de mercado externo que estan siendo aprovechadas por
varios productores que estén destinando a exportacion a un alto porcentaje de su produccion.

V entana de mercado de cebolla amarilla.

En |Feb | Mar | Ab |May | Jun | Jdul | Ag| Spt| Oct | Nov | Dic
Mesesde escasez | Xxx XXX | XXX XXX [ XXX
Meses de Mayor XXX | XXX | XXX | XXX
produccion

La chiltoma es un producto que esta presente en las costumbres de la alimentacion de las
familias de nuestro pais, esto es beneficioso para los productores de este rubro debido a que
tiene alta demanda de consumo, es agradable y aceptable para todos |os mercados, generando
asi diversas ventanas de comercializacion teniendo su mayor demanda en los meses de
noviembre y diciembre y la menor demanda en e mes de febrero y mayo y para un futuro
dirigir estas ventas a exportaciones a paises vecinos gque tengan una demanda insatisfecha con
esterubro.

Ventana de mercado de la chiltoma

En [Feb | Mar | Ab | May |Jun | Jul | Ag | Spt | Oct Nov | Dic
Meses de escasez | XXX | XXx XXX | XXX
Meses de Mayor XXX | XXX
produccion

El Chayote por su facil preparacion y sus multiples usos es demandado por las familias de
nuestro pais, a demas es de rgpida digestibilidad, demandado en mayor cantidad en los meses
de diciembre, siendo beneficioso para los productores cultivar en los meses de mayor
demanda.

En | Feb | Mar | Ab | May| Jun | Jul | Ag | Spt| Oct | Nov | Dic
Meses de escasez XXX [ XXX | XXX
Meses de Mayor XXX | XXX | XXX
produccion
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Exportacion e importacion por origen 'y destino.

En vista de que la oferta interna no cubre la demanda nacional en todo e afio, teniendo que
recurrir a las importaciones de productos horticolas como de Costa Rica, y Guatemaa, a
suplir los segmentos de mayor: mercado mayoreo y oriental, supermercado, hoteles y
restaurantes, especificamente con respecto ala cebolla amarillay tomate.

Las hortalizas a excepcion de la cebolla, esta dominada por pequefios productores agricolas,

hay sobre produccién en ciertos periodos del afio, pero existen meses en que prevalece escasez
de estos bienes alimenticios.

Anélisisde la Competencia.

A nivel general, los pequefios productores de hortalizas de la zona, presentan similares
limitaciones como: calidad, produccion temporal, carencia centros de acopio, gestion

empresarial, contactos de mercado y bajo nivel organizativo.

Los grandes productores que se dedican principalmente a rubro cebolla, tienen mejores
condiciones y ventajas para competir en lo técnico y comercial, quienes suplen a segmentos
de consumidores como los supermercados, ciertos hoteles y restaurantes de la capital.

Como factores que supera a la competencia se puede mencionar al grado de organizacion la
futura disponibilidad de centros de acopio, la existencia de &rea de comercializacion, la
calidad del producto, disponibilidad de sistemas de riego, produccion a través de todo €l afio,
acceso a financiamiento, apoyo de fondo de crédito rural y otros organismos existentes en la
localidad.

Haciendo un andlisis delas fortalezas del plan de negocio de hortalizas, se considera que reline
las condiciones para competir en e sector. Se contemplan acciones para superar la calidad del
producto a través de capacitaciones, inversiones en equipo e infraestructura de acopio parala
produccion en todo e afio, acciones de fortalecimiento de capacidades técnicas, gerencialesy
organizativas. Estas acciones incidiran en la competitividad del negocio para un mejor
posicionamiento y sostenibilidad en el mercado.
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Andlisis de la Competencia

Competidor Ubicacion Principa ventga Desventgjas
Reducidas éreas de produccion.
Carencia de centros de acopio.
Acceso alasvias de Bgja calidad del producto.
Pequefios Sébaco comunicacion Bajo grado organizativo.
productores de la Dario Aprovechamiento de los Carencia de sistemas de riego.
zZona mercados locales. Acceso d financiamiento.
Apoyo de organismos no
gubernamentales y gubernamentales,
nivel de calificacion técnica.
Grandes Acopiador Hortifruti. Carencia de sstemas de riego.
Productores Sébaco Contratos de Ventas de futuro. Acceso d financiamiento.
Acceso amercado Capitalinos, Bgjo grado organizativo.
infraestructura.

A nivel de Producto:

La introduccion del producto al mercado descansara en el cumplimiento de los requisitos de
calidad exigidos por los clientes, escalas de produccién, manejo de las ventanas de mercado,

diversificaciony valor agregado e incursionar en otros segmentos de mercado.

Acciones estratégicas a nivel de productos.

Cumplir con los requisitos y atributos del producto exigidos por los clientes, mayoristas e

intermediarios.

Determinar un nombre 0 marca del producto, etiquetado y empaque.

Planificar las areas de siembra de |los diferentes cultivos para cumplir con las demandas de
suministros de productos a los clientes (supermercados, mayoristas).

En el mediano plazo diversificar la oferta de productos en correspondencia a la demanda.
Desarrollo de otros segmentos de mercado potenciales como: procesadores de la mediana
industria de la zona, hoteles, mercados municipales de otras regiones del pais.

El valor agregado, consistira en el empague de algunos de los productos (chiltomay

cebolla en mallas) para ciertos segmentos (supermercados)

Para competir se utilizaran recursos locales, experiencia técnica de los productores para
reducir costos, alianzas interinstitucionales, construcciéon de infraestructura de acopio,
establecimiento de contratos con compradores y la produccion escalonada segiin demanda.
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Perfil y Caracteristicas del segmento de mercado:

Rubro Caracteristicas Gustos y | N°.declientes Consumo Mensual de Consumo
preferencias Potenciales. Mercado. Anual de
Mercado
Tipo industrial, Pinto
Color Rojo Variedad Butter
Semi-&cido para uso de| Sano Supermercado 3,888. 46,656.
Tomate cocina Tamafios grandes | la Colonia. Cgjillas Cgjillas
Cgjillas Elaboracion de ensaladas con peso minimo de
Fécilmente se le da valor [ 60gramos.
agregado
VitaminasC.
Cebollaamarilla | parauso decocina Variedad de color 1,111 13,332.
dulce. Qq Color amarilla Amarilla Qg Qq
Tamaio de 1 2" a 2" de| Sana Mercados
didmetro. Tamafio grande a | mayoreo y
mediano %" a 2" | Oriental
didmetro.
Color verde o roja Variedad 3 cantos 1,200. 14,400.
sabor dulce Tamafiosvariados. | Mercado Sacos Sacos
Chiltoma. uso de cocina locales
Sacos Buen sabor alos alimentos Sébaco, Dario,
Contenido nutritivo Matagal pa,
vitaminas y minerales. Esteli.
Color Verde oscuro paralos | Variedad criollo 2,316. 27,792.
mercados mayoristas. Sano Mercado Sacos Sacos
Verde clao en los| Tamafios variados, | mayorista,
Chayote supermercados. de%a?2libras. supermercados
Sacos Uso como verduras
Fécil preparacion y
digestibilidad.

El Tomate estadirigido al segmento de supermercados, es consumido por su ato contenido de
proteinas, carbohidratos y es una fuente importante de vitamina C, caracteristicas que son
reconocidas por la poblacion, como beneficiosas para el cuerpo humano.
Estas caracteristicas le han ayudado a los productores a tener mejores oportunidades para
establecer sus ventanas de mercado, siendo hoy dia demandado por |os mercados tradicionales
locales, supermercados, hoteles y restaurantes.

Una de las ventgjas que tiene € producto de la Cebolla Amarilla es la aceptacion en todos los
segmentos de mercados (Nacional, extranjero, mayoristay minorista, hoteles restaurantes) ya
que es un producto nutritivo y saludable muy necesario en ladimentaciény la salud humana

La Chiltoma es otro de los productos de ata demarda en e mercado nicaragtiense (Mercados
locales), es un producto horticola de uso diario en la cocina nacional y es consumida por su
sabor como condimento y sus contenidos nutritivos (mineraes y vitaminas).
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Es un producto que esta presente en las costumbres de la aimentaciéon de las familias de
nuestro pais, siendo beneficioso para los productores de éste rubro, debido a que tiene alta
demanda de consumo en todos los segmentos de mercado.

El producto del Chayote ed4 dirigido a segmento de mayoristas y supermercados, €s un

producto atractivo para la poblacion por sus multiples usos para la elaboracion de comida,
teniendo una mayor demanda en los Ultimos meses del afio, éste consumo es debido a sus
propiedades organolépticas, su facil preparacion y digestibilidad, entre otras caracteristicas
comunes propiasdel producto.

A nivel delosprecios.

A nivel de precios se dispone de mecanismos y acciones para introducirse a mercado con
calidad y precios competitivos segin segmentos identificados.

Acciones estratégicas

La venta a bajos precios de introduccion hasta lograr posicionarse en los diferentes
segmentos meta y posteriormente establecerse a precios competitivos con eficienciay
calidad.
Rebgjas por venta via volumen.
Precios diferenciados por calidad.
Precios adecuados viacalidad y costo.
Créditos a clientes mayoristas.
Descuentos por pronto pago.

Como podemos observar en el siguiente cuadro el tomate tuvo un poco de inestabilidad en su precio.

Ened Cuadro 3y Figura 1, podremos observar més detalladamente la variabilidad de los
precios del cultivo del Tomate.

Cuadro 3.
Precios del Tomate de Cocina C$/cgja 50 Ibs
Afio |[Enero |FebrerdMarzo|Abril |mayo |Junio [Julio |Agosto|Sept |Octubrg NoviembDiciemb|Promedio
2001 111.25 (97.19 (74.46 |71.67 |149.53(148.21 |177.69|116.43 |176.11 |182.69 (11542 |129.15
2002  (180.79 (160.00 [119.67|101.00 {124.06 (217.19|161.56 |76.72 (85.67 |[116.25 (196.88 (190.00 |144.15
2003 [180.79 (160.00 |119.67|101.00(124.06 (217.19|161.56 |76.72 |85.67 [116.25 [196.88 |[190.00 (144.15
2004 80.0 [125.0 |100.0 |100.0 |100.0 |210.0 [170.0 [85.0 |120.0 |170.0 [ 2050 |200.0 |(138.75

Fuente: SIPMA (Sistema deinformacion de preciosy mercados) —-MAGFOR Yy CENADE.
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PRECIOS DEL TOMATE C$
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Fuente: SSPMA-MAGFORy CENADE (Figura 1)
Serie de Proyecciones dd Tomate periodo 2006 — 2010.
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Fuente: Elaboracion propia con base de datos del MIFIC (Gréfica 1)
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Cuadro de proyecciones cultivo de tonate 2006 — 2010.

Cuadro 4.
Afios Importac. Ecuacion X |Y(Déficit)| Rendto. Con %
ayuda

1999 649,200.00

2000 949,200 1 111| 97,125.00

2001 1,068,200 2 172 | 150,500.00

2002 521,000 3 66 | 57,750.00

2003 1,706,749 4 100 | 87,500.00

2004 147-13.9%5 5 77.5| 67,812.50

2005 147-13.9*6 6 63.6 | 55,650.00

2006 147-13.9%7 7 49.7 | 43,487.50 13.00 26.16
2007 147-13.9*8 8 35.8 | 31,325.00 13.00 36.31
2008 147-13.9%9 9 21.9| 19,162.50 13.49 61.60
2009 147-13.9*10 10 8.0| 8,750.00 14.00| 175.00
2010 147-13.9*11 11 6.0 5,250.00 15.25| 258.47

Fuente: Elaboracion propia con base de datos del MIFIC.

En e siguiente cuadro se observa una variabilidad de precios que afio con afio va
incrementandose, |os precios més altos se presentan en los meses de noviembre y diciembrey
los més bajos en abril y mayo, en los cuales tenemos factores que influyen como por ejemplo:
El cambio del dolar, aumento en la tarifa de combustible, pago de impuestos, entre otros.

Variabilidad de precios de lacebolla amarilla.

Cuadro 5.

Precios de la cebolla Amarilla (Mayas de 50 L bs,) (Cordobas).

Afio [Enero |FebrerdqMarzo |Abril  [mayo [Junio [Julio |Agosto|Sept OctubreNoviemb|Diciemb Promedio
2001 | 120.00 124.00 125.00 12800 116.10 136.90 143.20 148.60 154.30 165.04 140.40 150.60 142.70
2002 | 147.30 157.0 14640 120.2] 109.60 137.10 148.90 169.40 173.10 148.1( 164.70 178.30, 150.00
2003 | 171.20 152.7( 13400 120.00 110.60 161.2] 165.00 190.6] 189.20 185.5] 190.00, 190.00, 167.30
2004 | 20000 215.00 160.00 127.00 110.00 150.00 170.00 200.00|365.00{ 363.00 400.00] 400.00] 238.33

Fuente: SSIPMA-MAGFORY CENADE
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Serie de Proyecciones del la Cebolla Amarilla 2006 — 2010
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Fuente: Elaboracion propia con base de datos del MIFIC (Gréfica2)

Proyecciones del cultivo de cebolla amarilla

Y=325.8+2093.5

R2=0.7625
Cuadro 6.
Afios Importac. Ecuacion X | Y(Déficit) [ Rendto. Con %
ayuda

2000 2,564,800 1 1,557 563,634.00

2001 7,812,600 2 1,673 605,626.00

2002 8,344.70 3 1,286 465,532.00

2003 | 10,257,700 4 600 217,200

2004 9,308,600| 2093.5-325.8*5 5 464.5 168,149.00

2005 2093.5-325.8*6 6 138.7 50,209.40

2006 2093.5-325.8*7 7 -187.1 | -67,730.20 62.75 3354
2007 2093.5-325.8*8 8 -512.9 |[-185,669.80( 62.84 12.95
2008 2093.5-325.8*9 9 -838.7 |[-303,609.40( 65.75 784
2009 2093.5-325.8*10 10 | -1164.5 | 421,549.00| 66.75 573
2010 2093.5-325.8*11 11 | -1490.3 | -539,488.60| 68.00 456

Fuente: Elaboracién propiacon base de datos del MIFIC.
La chiltoma es un producto que tiene una gran inestabilidad en sus precios, en relacién con la

oferta brindada por los productores que realizan sus ventas en los diferentes mercados de la
capital. (Ver cuadro 7 Figura?2).
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Estos precios fueron tomados de los monitoreos realizados por e SIPMA-MAGFOR en los
afos del 2001 a 2003. De igua manera de las encuestas realizadas a los productores, los
indices de precios para € afio 2004, muestran e mismo comportamiento de los precios
monitoreados por e SIPMA.

Cuadro 7.

PRECIOSDE LA CHILTOMA C% saco

Enero |Febrero|Marzo [Abril [mayo |Junio |Julio |Agosto|Sept OctubrelNoviemb|Diciemb|Promedio

2001 318.85 |305.71|281.79 (235.29|280.38|313.21|{246.54 (180.00 165.36 [166.15 |164.00 |241.57

2002 (186.33 |262.86 (250.00 |249.64 (251.92(254.38|264.41|252.50 | 253.33 251.50 (226.33 [240.00 |245.27

2003 |249.64 |252.50 [245.00 [252.00[255.56]351.00{200.00]203.75 [180.00 196.6/ [226.6/ [250.00 [238.06

2004 (224.29 |205.00 |257.50 {262.00 (200.00(215.00{325.00{230.00 {270.00 300.00 |380.00 [325.00 |257.28

Fuente: SIPMA-MAGFOR Yy CENADE

Precios de la chiltoma

PRECIOS DE CHILTOMA C$
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Serie de proyecciones de la Chiltoma 2006- 2010
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Fuente: Elaboracion propia con base de datos del MIFIC (Gréfica 3)
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Proyecciones ddl cultivo de chiltoma.

Y=-2.2x+21.5

R2=0.1754
Cuadro 8
Afios Importac. Ecuacion X |Y(Déficit) [ Rendto. Con

ayuda %

1999 2,800
2000 73.200 1 21 4,515.00
2001 45,500 2 19 4,085.00
2002 28,700 3 6 1,290.00
2003 80,100 i 18 3,870.00
2004 21.5-2.2*5 5 10.5 2,257.50
2005 21.5-2.2*6 6 8.3 1,784.50
2006 21.5-2.2*7 7 6.1 1,311.50 2750| 450.82
2007 21.5-2.2*8 8 3.9 838.50 2750 705.13
2008 21.5-2.2*9 9 1.7 365.50 28.25(1,661.76
2009 21.5-2.2*10 10 -0.5 -107.50 29.00| 5,800.00
2010 21.5-2.2*11 11 -2.7 580.50 31.00|1,148.15

Fuente: Elaboracién propia con base de datos del MIFIC.

Los precios del chayote también varian seguin la época como podemos observar que en los
meses dejunioy julio los precios se incrementan, presentando |0s precios mas bgjos durante el
mes de enero, abril y mayo durante el afio 2004. (Segun los datos brindados por SIPMA-
MAGFOR Ministerio Agropecuario y Forestal 2004)

PRECIOS DEL CHAYOTE C$
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Fuente: SIPMA-MAGFOR y CENADE, (figura 3)

28



Precios del chayote

Cuadro 9
Afos | Enerc | Feb | Mar | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Sept. | Octub. | Nov. | Dic. | Prom.
2001 | 102.00 | 103.00 | 142.00 | 119.00 | 238.00 | 283.00 | 240.00 | 255.00 | 110.00 | 98.00 88.00 | 126.00 | 159.00
2002 | 125.00 | 106.00 | 98.00 | 92.00 | 193.00 | 208.00 | 160.00 | 162.00 | 145.00 | 140.00 | 98.00 | 93.00 | 135.00
2003 | 107.00 | 117.00 | 157.00 | 223.00 | 201.00 | 245.00 | 147.00 | 110.00 | 102.00 | 98.00 85.00 | 150.00 | 145.00
2004 | 102.00 | 140.00 | 120.00 | 115.00 | 115.00 | 188.30 | 210.00 | 120.00 | 160.00 | 100.00 | 110.00 | 173.00 | 137.8
Fuente: SIPMA-MAGFOR y CENADE,
Serie de proyecciones del chayote 2006 —2010
800.00
700.00 =
600.00 Yy = —42é524x + 538.31
- R” = 0.1909
500.00
\ & Seriel
400.00
\ Lineal
300.00 * e~
200.00 hd
100.00
0.00 . . .
o] 2 4 6 8
Fuente: Elaboracion propia con base de datos del MIFIC (Gréafica 4)
Proyecciones del cultivo del chayote
Y=-42.524 x + 538.31
R2=0.1909
Cuadrol0
Afios Importac. Ecuacion X | Y(Déficiy [ Rendto. | cgn
ayuda %
1999 350,600 1 | 539.38 350,597
2000 151,100 2 | 232.46 151,099
2001 448,100 3 | 689.38 | 448,097
2002 194,300 4 298.92 | 194,298.00
2003 190,800 5 293.53 190,794.5
2004 538.31-42.524*6 6 | 283.16 | 184,054.0
2005 538.31-42.524*7 7 240.64 156,416.0
2006 538.31-42.524*8 | 8 | 198.11 | 128,7715 3000| 1514
2007 538.31-42.524*9 9 | 155,59 | 101,1335 30.00 19.28
2008 538.31-42.524*10 | 10 | 113.07 73,495.5 30.00 26.53
2009 538.3142.524*11 | 11 70.54 45,851.0 30.00 42.53
2010 538.3142.524*12 | 12 | 28.02 | 18,2130 31.00| 11064

Fuente: Elaboracion propia con base de datos del MIFIC
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Anivel de Plazay Distribucion:

Para la distribucién del producto se hara presencia en ferias horticolas, seleccionar un lugar
determinado en los deferentes mercados para ofertar |os productos, cumplir |os requerimientos
de calidad exigidos por los diferentes agentes y distribuirlos de manera directa a los clientes
preferenciales. El negocio dispondra de una unidad de comercializacién que se encargara de
ubicar los productos y aprovechar las meores opcionesy plazas de mercado.

Estrategias

Seleccionar aintermediarios segun antecedentes, capacidad econdmica, prestigio.

Tener Participacion en ferias de productos vegetales frescos.

Tener presencia en las principales plazas del mercado de mayoristas anivel loca y en los
mercado de la capital.

Establecer alianzas con otros productores para e cumplimiento de cuotas y requisitos de
caidad.

Apoyarse en organismos y agencias que promueven a la pequefia y mediana produccion
agricola.

Entrega directa de productos a los mayoristas preferenciales.

En Nicaragua, de acuerdo a estadisticas del Ministerio de agricultura y ganaderia forestal
(MAGFOR), durante € ciclo 2003-2004 se sembraron alrededor de 580 mz del cultivo de
tomate generando una produccién aproximada de 290,492 cgillas, localizdndose las
principales zonas productoras en los departamentos de Jinotega (Suni), Matagalpay Managua.
El tomate es ofertado en todos los mercados tradicionales de Nicaragua, en el caso particular
de los productores de los municipios de Terrabona y Dario, de acuerdo a datos obtenidos en
entrevistas realizadas a los productores reflggan que la produccién la comerciaizan hacia e
mercado local de Sébaco con un 20.59 %, el 57.25 % parala empresa Hortifruti y se envié el
9.23 % al mercado salvadorefio.

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA PRODUCCION DEL
TOMATE

O Sébaco
Mayoreo
O Terrabona
O Hortifruti
M. Leén

@ Oriental
Exterior

57.25%

0.62%

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de entrevistasrealizadas a 13 productores
del municipio de Terrabona-Matagalpa (Figura 4
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Como pudimos observar en la figura anterior, éstos productores abastecen a diferentes
mercados de Nicaragua y también tienen la oportunidad de ofertar sus productos a mercados
de paises americanos, Aunque si bien los productores redlizaron una exportacion a el
Salvador, e contacto comercial no fue establecido de manera sdlida y oportuna, teniendo
problemas de mangjo durante € transporte que provocd pérdidas de 20 % del producto
(Cebolla Amarilla).

La cebolla amarilla como producto a comercializar en el mercado nacional es cultivada en la
zona norte del pais. Los productores del municipio de Sébaco, Dario-Matagal pa ofertan sus
productos en los diferentes mercados de la capital, como también en los mercados locales.
Estos productores tienen preferencia de comercializar el mayor porcentaje de sus productos en
el mercado local de Sébaco, Matagalpay €l mercado mayoreo de la ciudad de Managua, como
también tienen la oportunidad y e potencial de mercado en Estados Unidos.

Distribucion de la cebolla amarilla

mercado oriental del departamento de Managua. El mercado IocaJ de Sebaco no representa un
atractivo muy viable para estos productores.

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA PRODUCCION
DE CHILTOMA

1.60%

6.41%
O Dario

35.87% E Oriental
O Mayoreo

0,
56.12% O Sebaco

Fuente: Elaboracién propia sobre datos realizados en entrevistas con 13 Productores
del municipio de Terrabona-Matagalpa. (Figura 6)
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Seguin las entrevistas realizadas a los productores de ésta zona su mayor produccion la
destinan a mercado mayoreo, los meses en que ocurre la mayor oferta son los meses de
septiembre a marzo.

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA
PRODUCCION DEL CHAYOTE

6.24% 6.24%

O Mayoreo
8.92% @ Hortifruti
O Sebaco
78.59% O Oriental

Fuente: Elaboracion propia en base a entrevistas a 10 productores del
Municipio de Sébaco-Matagalpa (figura7)

La poca oferta que pueden brindar 1o productores del municipio de Sébaco se debe a la
limitada érea de produccion que oscila entre los 0.5 mz y 16.5 mz de tierra, con un total de

area de 31 mz, generando una produccién total anual de 18,165 sacos de chayote.

El productor tiene la ventgja a la hora de ofertar sus productos ya que los demandantes no
exigen ningun tipo de variedad, seglin las encuestas realizadas por (Cenade Dario 2005), éste
producto no tiene muchas exigencias en e mercado, por 1o que el demandante busca tamafios

variados y que €l color sea verde oscuro.

A nivel de promociony publicidad:

La promocién del producto estard basada en los atributos y beneficios que se transferiran a
consumidor, demostraciones en ferias, fiestas locales, ventas personales, utilizacion de
volantes y contactos con otros agentes intermediarios y directos.

El principal promotor del negocio, estara basado en la calidad del producto, €l
prestigio, la demostracion de la calidad del producto y la permanencia en € mercado.

Asistencia en las principaes ferias y eventos de comercializacion de productos
vegetales frescos.

Continuar la alianza con las organizaciones locales que atienden a los segmentos de |os
micros pequefia y mediana produccion agricola (CRS-CARITAS, CENADE, PFID-

USAID).
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5.6. Andlisis Técnico.

El negocio desde € punto de vista tecnologico es viable, porque se dispone de los medios
equipos, experiencia, capacidad humana y manejo del sistema de produccién, el cua sra
escalonado, con €l fin de aprovechar las ventanas y tamarfio del mercado, las épocas, precios y
disponibilidad de areas de produccion.

Estrategias tecnol 6gicas

El negocio requiere un nivel de tecnologia entre medio a ato, para ser competitivos y
producir con calidad segiin demanda del mercado;

El componente tecnol 6gico esta basado en:

% Fortaecimiento de las capacidades a través de capacitaciones en buenas
précticas de mango, organizacion técnicas gerencides y comerciales,
asistencia técnica que les brinda € organismo IDR.

% Inversiones en centros de acopio, equipos de riego, motores para riego y
construccionde pilas de captacion de agua residuales.

++ El sistema de produccién sera integrado incluye el area productiva de acopio y
distribucion se implementara e sistema de siembras escalonadas segun
demanday produccién a través de todo el afo aprovechando las ventanas de
mercado.

s Lalocalizacion de las instalaciones del plan de negocio en la zona es por que
existe proximidad a los mercados locaes excelentes vias de acceso a los
mercados capitalinos, calidad de suelos fértiles, disponibilidad de mano de obra
calificada por que los productores cuentan con experiencia y conocimientos
sobre la produccion de hortalizas, existen expectativas de crecimiento de
ventanas de mercado, recursos de infraestructura socio productiva en la zona,
condiciones sociales y ecoldgicas.

s Seredizaraun presupuesto de costos de operacion en un periodo de cinco
afios en los que se incluyen los costos de produccioncomerciaizacion y gastos
administrativos. Para el cdculo de los costos de produccion, se han incluido los
gastos administrativos en fincas, servicios de maguinaria y en los gastos
administrativos los costos que involucra la gerencia de la empresa, que se
dedicara ala gestion comercial de las cooperativas.

s En d nivel de produccion y precios se proyecto para los cinco afios, para
determinar con base en los costos y gasto en cuénto tiempo se recuperara la
inversion del plan de negocio.
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Justificacion de la localizacién del plan de negocio.

Para la produccion de hortalizas se opto por la zonas de Sébaco, Dario y Terrabona, en vista
de que gozan de las condiciones propicias como: Mano de obra calificada, tierras optimas,
experienciay dominio de los productores, existen expectativas de crecimiento por la ubicacion

cercana a los mercados locales y para los centrales existen muy buena infraestructura, se
encuentra un acopiador en la zona de Matagapa como es Hortifruti que a su vez es

exportador.

Por su particularidad y cantidad de suelos que hay en las zonas se pretende producir hortalizas
con ata calidad durante todo el afio extendiéndose de ésta manera la comercializacion
horticola tanto a nivel interno como externo, no teniendo que importar hortalizas en ninguna
época del afio, manteniendo estable la economia naciona, las inversiones requeridas en el plan

de negocio se detallan a continuacién

Plan de inversiones en US$

Activos Totales
N/O Inversiones ActivosFijos Intangibles Capital us

1| Equipos de riego y materiales 62,984.00 62,984.00
2| Infraestructura de acopio 11,890.00 11,890.00
4| Organizacion y gestion legd 400.00 400.00
5| Asdenciatécnicay capacitacion 72,250.00 72,250.00
6| Plan manejo ambiental 10,813.00 10,813.00
7| Semillas, insumos 48,250.00] 48,250.00
8| Evaluacion del P. de Negocio. 3,000.00 3,000.00

Totales USh 74,874.00 86,463.00| 48,250.00| 209,587.00
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Inicio
* Gestion crédito/financiamiento
* |nstal acién equipos riego
* Adquisicion insumos p/
siembra
*Preparacion de areas sembra
(Periodo de 30 dias)

DIAGRAMA DE FLUJO,

Flujo del proceso del producto

>

Desarrollo del procesc
* Siembra de cultivos
horticolas
* Manejo agronémico de
cultivos
* Laboresderiegoy
conservacion
* Labores de cosecha

(Periodo Promedio: 3.5 Meses)

1L

Productos desarrollados
* Acopio de Hortalizas
frescas: Tomate, Chiltoma,
Cebollaamarilla, detalloy
Chayote.
(Periodo Promedio: 15 dias)

Distribucion de productos
horticolas:
Mercados mayoristas, (Oriental
y Mayoreo) Hortifruti,
Supermercados (La Colonia)

(Periodo en Promedio: 15 dias)
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Costos de operacion:

En los costos de operacion que tiene el negocio, se incluyen los costos de produccién,

comercializacion y gastos administrativos.

Para € caculo de los costos de produccién, se han incluido los gastos administrativos en
fincas, servicios de maquinaria y en los gastos administrativos los costos que involucra la
gerencia de la empresa que se dedicard a la gestion comercial de las cooperativas.

El resumen de los costos de operacion anual para el periodo de evaluacion se presenta en el
siguiente cuadro: (presupuestado en dolares).

Cuadro 11
Costos de operacion Ano 1 Afo2 Afo 3 Afo 4 Afo5
Mano de obra 19| 53,821.66 54,3590.87| 54,903.47| 55,452.51
Insumos 101,302.93 | 101,809.44| 102,827.53 103,855.81 | 104,894.37
Servicios Maguinaria 11,365.32| 11,422.14 11,536.37| 11,651.73| 11,768.25
Gastos admtivos. En
finca 10,039.87| 10,090.07 10,190.97| 10,292.88| 10,395.81
Depreciacion equipo 5,024.90 5,024.90 4,824.90 4,824.90 4.824.90
Intereses financiero. 19,785.12 3,336.11 282.43
Subtotal costos de
produccion 147,537.14 | 185,504.32| 184,022.07184,022.07 | 185,528.79| 187,335.84
Costos de comercializac. 33,325.00| 33,491.63 33,826.54| 34,164.81| 34,506.45
Gastos Gerenciales 22,810.44 | 22,833.28 21,478.89| 21,486.87| 21,701.74
Totales 257,027.47| 241,829.23 239,327.50| 241,180.47| 243,544.03

S.7.

Sistema de Produccion.

Objetivos del area de produccion.

El area de produccion se hace con el propdsito de que exista un control exacto con respecto a
las especificaciones del producto a comercializar con sus descripciones adecuadas para cada

rubro y cudl va a ser e proceso ya sea de su empague 0 procesamiento de comercializacion

del producto final.
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5.8. Organizacion del negocio.

Objetivos de la estructura organizacional:

Trabajar en coordinacion con las cooperativas, comunicacion, control interno y disponer los
recursos a servicio del cumplimiento de los objetivos de la organizacion.

La estructura organizativa responde a la razon de ser del negocio y esta en correspondencia al
numero de cargos requeridos que a continuacion se detallan:

Cargos propuestos
Gerente
Contador

1.
2 .
3_. Responsable de Centro de Acopio
4 . JuntaDirectiva.

Organigrama de la empresa comercializadora

JUNTA DIRECTIVA
(4 miembr os) electos por

las Cooper ativa.

GERENCIA
COMERCIAL

CENTRO DE ACOPIO
@ CONTABILIDAD
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Funciones del Equipo Empresarial.

Cargo Funciones Perfil del funcionario
Gestionar contactos comerciales y establecer plan de ventas| Administrador
(supermercados, mayoristas). agropecuario/ Ing.
Coordinar con las cooperativas |os planes de suministro y entrega de | Agrénomo con
productos. experiencia  en la
Establecer alianzas con programas y organismos de desarrollo. comercializacion  de

Gerente Rendir informes financieros y operacionales ala junta directiva. productos perecederos.
Explorar nuevas opciones comerciales (cultivos, clientes) y analizar
el comportamiento de la competencia.
Establecer un plan de mercadeo de los productos y negociar los
términos de intercambio con los clientes.
Llevar € registro y establecer el control interno de las actividades de | Licenciado en
Contador laempresa. Contabilidad y/o
Operativizar las obligaciones financieras de la empresa, (planillas, | contador privado.
pagos a proveedores, cobro a clientes).
Operativizar € proceso de acopio y entrega de los productos de | Primaria aprobada con
Responsablede acuerdo al plan de ventas a los clientes y llevar los registros | experiencia en
centro de correspondientes. produccion de
acopio. Coordinar con los proveedores (productores) el suministro de | hortalizas.

productos.

Junta Directiva

Coordinar con las cooperativas los planes de produccion y
comerciales.

Supervisar € funcionamiento de la empresa.

Coordinar con la gerencia los planes operativos de la empresa.
Evaluar junto con la gerencia e desempefio de las actividades
realizadas

Recibir de la gerencia los informes financieros peri6dicamente.
Definir y establecer las firmas autorizadas para la emision de
cheques.

Técnico en admédn. y/o
contabilidad.

La creacion y operacién inicia de la empresa, se verd fortalecida con las actividades de
comercializacion y asesoria que les brindara el organismo IDR. La cudl estaran representada
por los presidentes de cada cooperativa. Se contempla la contratacién de un profesional con
experienciaen mercadeo de productos vegetales, que permita apoyar a los productores en este
proceso de conformacion, igualmente a partir de un afio de operacion las actividades del

mismo seran asumidas en su totalidad por las cooperativas.

La produccion de las hortalizas frescas estara a cargo de los productores, asi como €
acondicionamiento de las mismas en cada uno de los centros de acopio, sin embargo la
planificacion y € suministro de los vegetales serd coordinado con la empresa
comercializadoraatravés del gerentey lajunta directiva
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5.9.

Andlisis Financiero.

El negocio es viable econdémicamente porque:

» El aporte alaeconomialoca es de U$ 400,198.96, con un promedio anual de U$
80,039.79 en su vida Util.
» Genera457 puestos de trabagjo anual.
* No es muy sensible a cambios de precios ni costos dado a su ata rentabilidad.
* Mgoré el nivel deingresosy calidad de vida de 129 familias de productores.

Desde e punto de vista financiero:

* H plan de negocio a unatasa de descuento del 30% es factible.
* Elretornodelalnversonesded 135% (TIR)

» Por arriba del 30% genera un excedente de U$ 448,368.10

* Por cada ddlar invertido se genera 1.32 centavos dolar.

Flujo de caja del negocio.

Andlisis margina del plan de negocio

Flujo Neto de Efectivo U$

Descripcion 0 2006 2007 2008 2009 2010
Ingresos incrementales 580,928.82| 592,547.04| 604,398.35| 616,486.32| 628,816.04
Egresos incrementales 340,759.52| 251,166.07| 236,267.80| 236,355.57| 238,719.12
Total inversiones 209,587.00
Flujo Neto 209,587.00] 240,169.30| 341,382.97| 368,130.55| 380,130.75| 390,096.92
Van (con Descuentos 30 %) 448 368.10
TIR 135 %

B/C

2.32

El periodo de evaluacion que se ha considerado abarca cinco afios, estableciéndose las

siguientes consideraciones:

El incremento en las aeas de produccion a lo largo del periodo se mantienen
préacticamente en € mismo nivel. Esto por las limitantes que tienen los productores en
la disponibilidad de agua para €l riego y acceso a areas con condiciones favorables
para € desarrollo de los cultivos. Sélo en los cultivos de tomate y chiltoma se
incrementan las areas en € tiempo, considerando la intensificacion de las rotaciones en

|as fincas.

Se consideran incremento en los rendimientos de los cultivos, variando desde un 50 %
para e cultivo del tomate, 17 % en cebollaamarilla, 10 % en chiltoma 13 % en
chayote, producto de la utilizacién de variedades de alto rendimiento y mejora de las
précticas agronémicas.
El nivel de precios que se ha considerado, esta de acuerdo a los indices de precios que
se han presentado en los Ultimos cinco afios, considerdndose un 2 % de incremento en
los indicadores de precios con € plan de negocio, producto de la megjora en la calidad

de los productos.
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Niveles de rentabilidad del plan de negocio.

Los indicadores financieros del plan de negocio, considerando las variables de produccién,
precio y costos operacionales, muestran un comportamiento positivo. En e caso del célculo
del valor actual neto, se considerd una tasa de descuento del 30 %, presentando un excedente
de U$ 448,368.10 una tasa interna de retorno de 135 % y una relacion beneficio/costo de
1.32, sobre lainversion

Indicadores financieros del plan de negocio. (Andisis marginal).

Van (Descuento 30 % ) U$ 448,368.10
TIR 135%
B/C 2.32

De igud manera los préstamos que estan considerados son para las inversiones e
infraestructura de riego y centros de acopios, 10s que serén obtenidos a través de organismos
de desarrollo que realizan éste tipo de operaciones, CRS (Caritas de Sébaco) y con quienes los
productores tienen relaciones directas desde hace cinco afos.

Al redizar € andlisis de sensibilidad, se han utilizado tres variables, como son un incremento
en los costos de produccion hasta en un 20 % anua (aumento de combustibles, inflacion,
incremento de impuestos), una disminucion del 8 % anua en € nivel de ingresos (disminucion
de rendimientos y ventas) asi como una disminucion del 2 % en los indices de precios,

Valor actual neto VAN: Se acepta a una tasa esperada del 30%, significa que el plan de
negocio rinde el 30% y por encima de ésta tasa hay un excedente de U$ 448,368.10 unidades
monetarias.

Tasa interna de retorno TIR: Rinde e 135 % o0 sea por cada 100 unidades monetarias €l
retorno es 135 unidades adicionales.

Andlisis de resultados: El andlisis de sensibilidad, por la alta tasa de rentabilidad el negocio es
muy factibley poco sensible ante cambios en los precios e incremento de un 20% anual en los

costos de operacion.
Determinar €l aporte que daran los integrantes de la organizacion.

Los gastos incurridos serén ejecutados con el organismo IDR y los productores beneficiados,
en el caso del IDR habrd un aporte del 78.91 % de las inversiones que se llevarén a cabo.

¢Qué tan sensible es e plan de negocio a cambios en niveles de precios, volumen de ventasy
costos?

En el andlisis de sensibilidad, por |a dta tasa de rentabilidad € negocio es muy factible y poco
sensible ante cambios en |os precios e incremento de |os costos de operacion hasta en un 20 %,
sin embargo con una disminucién de los ingresos en un 8 % anual, e VAN disminuye
considerablememente pero no es negativo.
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De igua manera se determing, €l nivel de recursos que tendran que ser gestionados por las
cooperativas, pararealizar |las inversiones en equipos, infraestructura gue se consideran dentro
del plan de negocio, asi como los préstamos que regularmente hacen los productores para
cubrir costos operativos de sus cultivos (insumos). En el siguiente cuadro se presentan los
célculos de éstos costos, los cudes son incluidos en € flujo.

Andlisis de sensibilidad con incremento en los costos del 20% anual

Descripcion 0 2006 2007 2008 2009 2010
Tota Ingresosincrementales U$ 580,928.82 | 592,547.04 604,398.35| 616,486.32| 628,816.04
Total Egresos incrementales U$ 408,911.43| 301,399.29 283,521.36| 283,626.68| 286,462.95
FIUJO Neto 209,587.00( 172,017.39| 291,148.11 320,876.99| 332,859.64 342,35310

Andlisis de sensibilidad con disminucion de los ingresos en un 8% anua

Descripcion 0 2006 2007 2008 2009 2010
Total Ingresosincrementales U$ 53445452 | 545143.27| 556,046.48| 567,167.41| 578,510.76
Total Egresosincrementales U$ | 209 587,00 340,759.52 |  251,166.07| 236,267.80| 23635557 | 238,719.12
Flujo Neto 209,587.00| 193,694.99 | 293,977.20| 319,778.68| 330,811.84| 339,791.64

Andlisis de sensibilidad con disminucién de los precios de los productos en un 2% anual

Descripcion 0 2006 2007 2008 2009 2010
Tota Ingresos incrementales U$ 569,310.24 | 580,696.10| 592,310.38| 604,156.59 | 616,239.72
Total EgresosincrementalesU$  200,587.00(408,911.43| 301,399.29| 283,521.36| 283.626.68| 286,462.95
Flujo Neto 209,587.00 | 160,398.82 | 279,297.81| 308,789.02| 320,529.91| 329,776.77
Andlisis de sensibilidad
Indicadores Situacion Incremento Reduccion Reduccion
Previga Costos 20 % Ingresos 8 % Precios 2 %

VAN Tasa 30% U$448,368.10| U$346,000.42| U$358,657.52| U$323,581.77

TIR 135.00% 109.00% 115.00% 104.00%

B/C 2.32 1.88 199 1.84

En d andlisis de sensihilidad, por la ata tasa de rentabilidad € dan de negocio es muy factible y es
poco sensible ante cambios en los precios e incremento del 20% anual en los costos de operacion.
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Célculo deinteresesy amortizaciones sobr e préstamos par ainsumos, equipos e infraestructura

Préstamos
Financieros

Tasa
interés

Montos

Plazo 6 meses

Afo 1l

Afio 2

Afio3

Intereses

Amortizac

Intereses

Amortizac

Intereses

Amortizac

Intereses

Amortizac

Préstamos
Para
operaciones
6 Meses

36%

74,215.21

13,395.34

74,215.21

Préstamos
paraequipo 2
anos

22%

25,193.12

5,542.49

12,596.56

2,771.24

12,596.56

Préstamos
para
Instalaciones
a3 afos
plazo

16%

5,295.58

847.29

1,765.19

564.86

1,765.19

282.43

1,765.19

TOTALES

104,703.91

13,395.34

74,215.21

6,389.78

14,361.75

Para 6 meses farmula es: 74,215.21 * 183/365*36% = 13,395.34

Para 1 afo formulaes; 25,193.12 * 1 * 22% = 5542.0

Para 2 afios formula es; 25,193.12 — 12,596.56* 1*22% = 2,771.24

3,336.11

Para 3 afios formula es: 5,295.58-1,765.19-1,765.19* 1* 16% = 283.43
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A continuacion se presentael nivel de produccion anual e ingresos proyectados por rubro en

dolares.
Cuadro 11
Descripcion Ao | UM. Cant. Total Total Precio Total
Mz X mz. us us

Ceb. Amarilla.(sept-En) | 2006 | QQ 40 31500 | 12,600.00 2059 259411.76
Cebolla Tdlo (Dic-Mar) Cagas | 9.25 68.00 629.00 1765 11,100.00
Cebolla Talo (May-ul) Carges | 10.50 66.00 693.00 2059 14267.65
Cebolla Talo (Sep-Nov) Cargas | 3.00 74.00 222.00 25.74 5713.24
Tomate (Dic-Mar) Caa 6.75 470.00 2,768.00 441 12,209.56
Tomate (May-Jul) Cga 6.00 796.00 4,776.00 706 3371294
Tomate (Sep-Nov) Caa 0.5 200.00 100.00 818 8I8.00
Chiltoma (Dic-Mar) Saco 12.00 170.00 2,040.00 1471  30,008.40
ChiTtoma (May-Jul) Saco 475 21400 1,016.50 1471 1495272
Chiltoma (Sept-Nov) Saco 10.75 205.00 2,204.00 1471  32,408.09
Chayote (May-Jun) Saco 12.50 583.00 7,288.00 882 64,301.47
Chayote (Ago-Sep) Saco 1750 583.00| 10,203.00 1000 102.025.00

Total 133.25 580,928.82
Ceb. Amarilla(sept-En) | 2007 | QQ 40.00 31500 [ 12,600.00 21.00 264,600.00
Ceballa Tdlo (Dic-Mar) Cagas | 9.34 68.00 635.12 1782 11,322.00
Cebolla Tdlo (May-Jul) Cagas | 10.50 66.00 693.00 20.9 14553.00
CebollaTalo (Sep-Nov) Cargas | 3.00 74.00 222.00 25.99 582750
Tomate (Dic-Mar) Caa 6.75 410.00 2,768.00 450 12,453.75
Tomate (May-ul) Caa 6.00 796.00 4,776.00 720 34,387.20
Tomate (Sep-Nov) Cga 0.25 400.00 100.00 8.34 834.00
Chiltoma (Dic-Mar) Saco 12.00 170.00 2,040.00 1500 30,608.57
Chiltoma (May-Jul) Saco 4.75 214.00 1,016.50 1500 15,251.77
Chiltoma (Sept-Nov) Saco 10.75 205.00 2,203.75 1500 33,056.25
Chayote (May-Jun) Saco 12.50 587.00 7,337.50 894 65587.50
Chayote (Ago-Sep) Saco 17.50 587.00 | 10,272.50 10.13 104,065.50

Total 133.34 592,547.50
Ceb. Amarilla(sept-En) [ 2008 | QQ 43.00 29400 12,41.31 2135 269,892.00
Ceballa Tdlo (Dic-Mar) Cagas | 9.50 67.53 641.53 1800 1154844
Cebolla Tdlo (May-Jul) Cargas | 10.50 67.32 706.86 21.00 14,844.06
Cebolla Talo (Sep-Nov) Cargas | 3.00 75.48 226.44 26.25 5944.(06
Tomate (Dic-Mar) Cga 7.00 240.03 1,680.21 756 12,702.83
Tomate (May-Jul) Cga 6.24 739.60 4,615.12 760 3507494
Tomate (Sep-Nov) Cga 0.25 400.00 100.00 851 851.05
Chiltoma (Dic-Mar) Saco 1250 165.40 2,067.60 1510 31,220.74
Chiltoma (May-Jul) Saco 5.25 196.23 1,030.25 1510 15,556.80
ChiTtoma (Sept-Nov) Saco 10.50 21266 2,232.94 1510 33,717.38
Chayote (May-Jun) Saco 12.50 594.66 7,433.25 9.00 66,899.25
Chayote (Ago-Sep) Saco 1750 577.66| 10,109.05 1050 106,146.81

Total 137.74 604,398.35
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Cuadro 12

Descripcion Afo | UM. Cant. Total Totd Precio Totd
Mz X mz. us us

Ceb. Amarilla.(sept-En) | 2009 [ QQ 43.00 29039 | 12,744.77 2160 27528984
CebollaTdlo (Dic-Mar) Cargas 9.75 66.53 648.66 1816 11,779.41
Cebolla Tdlo (May-Jul) Cargas | 10.50 67.98 71383 2121 1514094
Cebolla Talo (Sep-Nov) Cargas | 350 65.31 228.61 26.52 6,062.93
Tomate (Dic-Mar) Cga 7.25 233.93 1,696.00 764 12,956.88
Tomate (May-Jul) Cga 6.50 696.71 4,528.61 790 35,776.44
Tomate (Sep-Nov) Caa 0.25 400.00 100.00 8.68 868.07
Chiltoma(Dic-Mar) Saco 12.50 164.36 2,054.50 1550 31,845.15
Chiltoma (May-Jul) Saco 6.00 170.62 1,023.72 1550 15,867.94
Chiltoma (Sept-Nov) Saco 10.50 21131 2,218.75 1550 34,391.72
Chayote (May-Jun) Saco 12.50 57462| 7,182.75 050 68,237.24
Chayote (Ago-Sep) Saco 1750 562.44 9,842.70 1100 108,269.75

Total 139.75 616,486.31
Cen. Amarilla.(sept-En) | 2010 | QQ 43.00 29082 12,763.43 22.00 280,795.64
CebdlaTdlo (Dic-Mar) Cargas | 10.00 65.44 654.40 1836 12,015.00
Cebolla Tdlo (May-Jul) Cargas | 11.00 65.54 721.00 2142 1544376
CebollaTalo (Sep-Nov) Cargas | 4.00 57.73 230.92 26.78 6,184.19
Tomate (Dic-Mar) Cga 7.50 228.25 1,711.87 7.72 13216.02
Tomate (May-Ju) Caa 7.00 635.74 4,450.18 820 3649197
Tomate (Sep-Nov) Cga 0.75 131.17 98.38 9.00 885.43
Chiltoma (Dic-Mar) Saco 13.00 156.16 2,030.08 16.00 32,482.06
Chiltoma (May-Jul) Saco 7.00 14451 1,011.58 16.00 16,185.30
Chiltoma (Sept-Nov) Saco 11.00 196.85 2,165.40 1620  35,0/9.56
Chayote (May-Jun) Saco 13.00 535.40 6,960.20 10.00 69,601.98
Chayote (Ago-Sep) Saco 18.00 533.50 9,603.05 1150 110435.14
Total 145.25 628,816.04

Nivel de precio para € primer afio y proyecdoén para |los afios siguientes.

Nivel de precios considerados con apoyo del IDR.

L os precios que se presentan en €l siguiente cuadro, estan proyectados de acuerdo alos indices
de precios monitoreados por € sistema de informacion de preciosy mercados del Ministerio
Agropecuario y Forestal. Se ha considerado un incremento del 2 % anual, por efectos de la
mejora en la calidad del producto. (Empacado, etiquetado, productos frescos con mayor

tamafio y calidad)
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PRECIOS PROYECTADOS (US$) CON APOYO

Rubros U/M | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
CebollaAmarilla(Sep-Enero) | QQ 20.59( 21.00[ 21.35| 21.60| 22.00
CebollaTalo (Dic-Marz) Cargas | 17.65| 17.82| 18.00| 18.16| 18.36
CebollaTalo (May-Jdulio) Cargas | 2059| 20.79 21.00| 21.21| 21.42
CebollaTalo (Sep-Nov) Cargas | 25.74| 25.99 26.25| 26.52| 26.78
Tomate (Dic-Mar) Cga 441 450 756| 764 772
Tomate (May-Jul) Cga 706 7.20| 7.60| 7.90| 820
Tomate (Sep-Nov) Caa 818 8.34| 851| 868 9.00
Chiltoma (Dic-Mar) Sacos 14.71| 15.00( 15.10( 15.50| 16.00
Chiltoma (May-Jul) Sacos 14.71| 15.00{ 15.10| 15.50| 16.00
Chiltoma (Sep-Nov) Sacos | 14.71| 15.00] 15.10] 1550] 16.20
Chayote (May-Jun) Sacos 882| 894 9.00| 9.50( 10.00
Chayote (Ago-Sep) Sacos 10.00| 10.15| 10.50| 11.00| 11.50

Nivel de precios considerados, sin Apoyo

Losprecios que se presentan en el siguiente cuadro, estén proyectados de acuerdo alos indices
de precios monitoreados por €l Sistema de Informacion de Preciosy Mercados del Ministerio
Agropecuario y Forestal y dolarizados a tipo de cambio oficial.

PRECIOS PROYECTADOS (US$), SIN APOYO
Rubros U/M | 2006 [ 2007 2008 | 2009 | 20010
Cebolla Amarilla(Sep-Ener) |QQ 2027| 20.57| 21.00| 21.30| 21.60
CebollaTalo (Dic-Marz)  |cargas| 17.25| 17.32| 17.65| 18.00| 1816
Cebolla Tallo (May-Jul) Cargas| 20.29| 20.29| 20.50| 2080 21.20
CebollaTalo (Sep-Nov) Cargas| 25.00| 25.49| 25.80| 26.15| 26.50

Tomate (Dic-Mar) Caja 420 430 7.32| 7.49 757
Tomate (May-dul) Caa 686 7.10 740 755 7.88
Tomate (Sep-Nov) Caja 790 815 8.32| 846 8.76
Chiltoma (Dic-Mar) Sacos | 1440| 1460 14.80( 15.10 15.35
Chiltoma (May-Jul) Sacos | 14.60| 1460 14.85( 15.10 1535
Chiltoma (Sep-Nov) Sacos | 14.70| 14.75| 14.85| 15.15| 1540
Chayote (May-Jun) Sacos 8.20| 835 8.72| 9.00 9.25
Chayote (Ago-Sep) Sacos 916 940 9.80( 10.20| 1045
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Inversiones en &reas de plantaciones por rubro.
Lasinversiones que se realizaran en el plan de negocio se presentan en la siguiente tabla

Presupuesto Operativo Anual por Rubros

(Dolares)
2006 2007 2008 2009 2010
Mano Serviciosde | Costosde Gastos

Descripcion Obra Insumos |Magquinaria. | Comercialz. | adm.Fncas Total Total Total Total Total
Cebolla Amarilla(Sep-Ene) | 14,509.77| 47,062.35 6,296.49 9,735.29 3971.18| 81,575.08| 82,0/5.09| 82575.09| 83,075.09( 83,575.09
Cebolla Tdlo ( Dic-Marzo) 4,897.06] 4,239.58 54412 816.18 524.85] 11,021.78| 11521.78] 12,021.78| 12,521.78| 13,021.78
CebollaTalo ( May-Jul) 5558.82| 4,812.50 617.65 926.47 505.77| 12,511.21| 13,011.21| 13511.21| 14,011.21| 14,511.21
CebollaTdlo ( SeptNov) 158824 1,375.00 176.47 264.71 17022 357463 407463 457463 507463 557463
Tomate (Dic-Marzo) 2,22353| 5,059.32 849.71 1,667.65 478.89| 10,279.10| 10,779.10{ 11,279.10| 11,779.10| 12,279.10
Tomate (May-Jul) 1,976.47| 4,497.18 755.29 1,482.35 42568 9,13698| 9,636.98] 10,136.98| 10,636.98| 11,136.98
Tomate (Sept-Nov) 82.35 187.38 3147 61.76 1774 380.71 880.71| 1,380.71| 1,880.71| 2,380.71
Chiltoma (Dic-Marzo) 4,800.00( 4,604.39 451.76 2,710.59 628.34| 13,195.08( 13,695.08| 14,195.08| 14,695.08| 15,195.08
Chiltoma (May-Ju) 1,900.00] 1,822.57 178.82 1,072.94 248721 5223.05| 572305 622305 6,723.05] 7,223.05
Chiltoma (Sept-Nov) 4,300.00( 4,124.77 404.71 2,428.24 562.89| 11,820.60( 12,320.60[ 12,820.60| 13,320.60( 13,820.60
Chayote (Mayo-Junio) 488235  9,799.12 44118 5,066.18 1,006.50] 21,195.32| 21,695.32] 22,9532 22,695.32| 23,195.32
Chayote (Agosto-Sept) 6,835.29| 13,718.76 617.65 7,092.65 1,409.10| 29,673.45| 30,173.45| 30,673.45| 31,17/3.45| 31,673.45
Totales 53,5653.88/101,302.93| 11,365.32| 33,325.00| 10,039.87|209,587.00(215,587.00| 221,587.00| 227,587.00 | 233,587.00




Nivel de costos (Variablesy fijos) para € primer afio y proyeccion para los afios siguientes.

Costos Fijosy Variables con ayuda de Organismo.

Descripcion Afio 1 Afio2 Afo 3 Afo 4 Afo5
Costosvariables 199,547.14| 200,544.87| 202,550.31 | 204,575.82| 206,621.58
Mano de obra 53,553.89| 53,821.66| 54,359.87| 54,903.47| 55,452.51
Insumos 101,302.93| 101,809.44| 102,827.53 | 103,855.81 | 104,894.37

Servicios Maquinaria 11,365.32| 11,422.14| 11,536.37| 11,65173| 11,768.25
Costos comercializacion | 33,325.00| 33,491.63| 33,826.54| 34,164.81| 34,506.45

CostosFijos 57,480.30| 41,104.25| 36,568.84| 36,424.54| 36,742.34
Gastos adminigtrativos

en finca 10,039.87| 10,090.07| 10,190.97 10,292.88| 10,39%5.81
Gastos administrativos

gerenciales. 22810.44| 22,833.28| 21,478.89| 21,486.87| 21,701.74
Depreciacién 502490| 5,024.90| 4,824.90| 4,82490| 4,824.90
Intereses 19,785.12| 3,336.11 28243

Totdes 257,027.47| 241,829.23| 239,327.50| 241,180.47| 243,544.03

Laley de cooperativas de la republica de Nicaragua, exoneralas compras de bienesy serviciosy
el pago de anticipos sobre la renta a las cooperativas en general, sin embargo de acuerdo a la
nueva ley gue entré en vigencia a partir del 06 de mayo del 2005, las cooperativas deberan
aportar a instituto de cooperativas €l 1 % sobre las utilidades, a final de cada periodo fiscal.

Basado en esto, en e estado de resultado proyectado para e plan de negocio, se ha determinado
el pago del 1 % sobre las utilidades netas.

Proyeccidn del pago de impuestos sobre la renta.

Descripcion Afiol Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afio5

Impuestos 1 % 3,237.21 3,507.18 3,650.71 3,753.06 3,852.72

Plan de inversiénen infraestructura

El plan integra asi mismo la construccién de dos centros para €l acopio de hortalizas frescas, los
cudles seran ubicados uno en la comunidad el hatillo en € municipio de Sébaco, donde se
acopiara la produccién de chayote y otro en la comunidad de cugjiniquil, en € municipio de
Terrabona, donde se acopiara principa mente tomate, cebollay chiltoma.

Estos centros de aopio, seran ubicados sobre la principa via de acceso, desde las fincas de

produccion hacia la ruta que lleva a los principales mercados, con disponibilidad de servicios
basicos (agua, energia eléctrica) y de camino.
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I nver siones en activosfijos.

Activos Cant. 2006 2007 2008 2009 2010
Efectivo periodo Ant. 0 371,963.26 740,093.81 1,120,224 .56 1,510,321.48
Cga 500.00 600.00 650.00 700.00 800.00
Banco 1,000.00 1,200.00 1,500.00 1,700.00 2,000.00
Inventarios 0 0 0 0
Activo Circulante 1,500.00 373,763.26 742,243.81 1,122,624 50 1,513,12148
Equipo de riego en uso 1,120.00 713.00 506.00 299.00 92.00
Equipo de riego nuevo 29,875.50 26,556.00 23,236.50 19,917.00 16,597.50
Infraestructura 11,685.58 10,387.18 9,088.79 7,790.39 6,491.99
Terrenos 133.25 266,500.00 266500.00 266,500.00 266,500.00 266,500.00
Activo Fijo 309,181.08 304,186.18 299,331.29 294,506.39 289,682.97
Total Activo 310,681.08 677,91945 | 1,041,575.10 1,417,130.95 1,802,803.03
Pasivos

Prest. A mediano plazo 16,126.95 1,765.19 0.00 0.00 0.00
Total Pasivo 16,126.95 1,765.19 0.00 0.00 0.00
Patrimonio o capital 294554.14 676,154.25 1,041,575.10 1,417,130.95 1,802,802.97
Utilidades 320,484.15 347,210.64 361,420.14 371,552.79 381,419.30
Pasivo + Capital 310,681.08 677,919.45 | 1,041575.10 | 1,477,130.95| 1,802 802.97
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En e siguiente cuadro se proyectan las &eas rendimiento y produccion por manzana,
En cada uno de los rubros y por cada afio dentro del periodo 2006 — 2010.

Cebolla amarilla CebollaTdlo (Dic- .
(Septiembre —Enero) Marz) CebollaTalo (May-Jul) | CebollaTallo (Sep-Nov) Tomate (Dic-Mar) Tomate (May-Jul) Tomate (Sep-Nov)
Afios | Area Rendto. Produc | Area Rendto. Produc| Area Rendto Produc|Area Rendto Produc| Area Rendto Produc | Area Rendto Produc | Area Rendto Produc
Mz qmz qgq Mz Cagas Cagas| Mz cagamz Cagas| Mz Cagamz Cagas| Mz cgamz Cgas Mz Cgamz Cgas Mz Cgamz Caas
2006 40.00 31500 12,600.00 | 9.25 68.00 629.00 (1050 66.00 693.00(3.00 7400 222.00| 6.75 410.00 12,209.56 | 6.00 796.00 4,776.00( 0.25 400.00 100.00
2007 40.00 315.00 12,600.00 | 9.34 68.00 635121050 66.00 693.00(3.00 74.00 221.00| 6.75 410.00 2,768.00| 6.00 796.00 4,776.00(0.25 400.00 100.00
2008 43.00 294.00 12,641.31| 950 6753 641531050 67.53 706.86| 3.00 75.48 226.44| 7.00 240.03 1680.21| 6.24 739.00 4,615.12| 0.25 400.00 100.00
2009 43.00 296.39 12,744.77 | 9.75 66.53 648.66|1050 67.98 713.83( 350 6531 22861| 7.25 23393 1,696.00| 650 696.71 4,528.61(0.25 400.00 100.00
2010 43.00 296.82 12,763.43 [10.00 65.44 654.40|11.00 6554 721.00( 400 5773 23092| 750 22825 1,711.87| 700 635.74 4,450.18( 075 131.17 98.38
Chiltoma (Dic — Marzo) Chiltoma (May-Jul) Chiltoma (Sept-Nov) Chayote (May -Jun) Chayote (Agosto-Sept)
Afos Area Rento. Produc. |Area Rendto Produc | Area Rendto. Produc. | Area Rendto. Produc. | Area Rendto Produc
Mz. Sacos/mz Sacos Mz Sacosmz  Sacos Mz Sacos/mz Sacos | Mz. Sacogmz  Sacos Mz Sacosmz  Sacos
2006 | 12.00 170.00 2,040.00 | 475 214.00 1,016.00| 10.75  205.00 2,204.00| 12.50 583.00 7,288.00| 17.50  583.00 10,203.00
2007 | 12.00 17000 2,040.00 [ 4.75 215.00 1021.25| 10.75  205.00 2,203.75| 12.50 587.00 7,337.50| 17.50  587.00 10,272.50
2008 | 12.50 165.40  2,067.60 | 5.25 196.23 1,030.25| 1050 212.66 2,232.94| 12.50 594.66 7,433.25| 1750 577.66 10,109.05
2009 | 1250 164.36 2,054.50 | 6.00 170.62 1,023.72| 10.50 211.31 2,218.75| 12.50 574.62 7,182.75| 17.50 562.44 9,842.70
2010 [ 13.00 156.16  2,030.08 | 7.00 14451 1,011.58] 11.00 196.85 2,165.40| 13.00 535.40 6,960.20| 18.00 533.50 9,603.05
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Depreciacion de equipos e infraestructura

ACTIVOS ENUSO

Precio Vida | Afios | Depreciacion| Depreciacion Valor en libros (US$)
Equipo de riego Cantidad | compra | util anual Acumulada 2006 2007 2008 2009 2010
Dep Dep. Dep. Dep. V. Dep
US$ (afios) [ uso (US$) (US$) V. actual anual | V.libros Anual [ V.libros | Anual | V.libros| Anual libros | anual |V libros
Motor eléctrico Jacuzzi 14 600.00( 10 8 60.00 480.00 120.00 60.00 60.00 60.00 0.00
Motor eléctrico Sta
Rita 8 600.00( 10 5 60.00 300.00 300.00 60.00| 240.00 60.00| 180.00| 60.00| 120.00| 60.00( 60.00| 60.00| 0.00
Motor a gasolina 2" 15 460.00| 10 5 46.00 230.00 230.00 46.00| 184.00 46.00| 138.00( 46.00 92.00| 46.00| 46.00| 46.00| 0.00
Motor gasolina 2 " 11 460.00| 10 3 46.00 138.00 322.00 46.00| 276.00 46.00| 230.00| 46.00| 184.00( 46.00]138.00| 46.00| 92.00
Motor gasolina 3" 2 550.00( 10 5 55.00 275.00 275.00 55.00| 220.00 55.00| 165.00 55.00( 110.00| 55.00| 55.00| 55.00| 0.00
Motor diesel lister 7 1400.00 ( 10 8 140.00 1120.00 280.00| 140.00| 140.00| 140.00 0.00
Total 57 1,527.00( 407.00( 1,120.00( 407.00( 713.00|207.00| 506.00| 207.00 | 299.00( 207.00( 92.00
NUEVOS ACTIVOS
Deprecia-
Precio Valor Vida cién anual Valor en libros (US$)
Equipo de riego Cantidad | compra Actual atil 2006 2007 2008 2009 2010
Dep Dep. Dep. Dep. Dep
US$ US$ (afios) (US$) V. libros anual V. libros Anual V. libros Anual V. libros Anual V. libros anual V libros
Motor eléctrico Jacuzzi 19 435.00| 8,265.00 10 826.50| 8265.00 | 826.50| 7438.50| 826.50( 6612.00| 826.50| 5,785.50| 826.50| 4,959.00| 826.50| 4,132.50
Motor gasolina2" 32 420.00| 13,440.00 10 1,344.00 | 13,440.00 | 1,344.00| 12,096.00 | 1,344.00| 10,752.00 | 1,344.00( 9,408.00 | 1,344.00( 8,064.00 | 1,344.00| 6,720.00
Motor gasolina
AG/2012 11 1,000.00| 11,000.00 10 1,100.00|11,000.00| 1,100.00| 9,900.00]1,100.00| 8,800.00] 1,100.00( 7,700.00 (1,100.00( 6,600.00 | 1,100.00| 5,500.00
Motor gasolina 3" 1 490.00 490.00 10 49.00 490.00 49.00 441.00 49.00 392.00 49.00 343.00 49.00 294.00 49.00 245.00
Subtotal equipo riego 33,195.00 | 3,319.50( 29,875.50 | 3,319.50( 26,556.00 | 3,319.50| 23,236.50 | 3,319.50|19,917.00 | 3,319.50| 16,597.50
Infraestructura
Centros de acopio 2 5,945.00( 11,890.00 10 1,189.00 | 11,890.00 | 1,189.00| 10,701.00| 1,189.00| 9,512.00] 1,189.00( 8,323.00(1,189.00( 7,134.00 | 1,189.00| 5,945.00
Pilas captacion agua 3 364.66| 1,093.98 10 109.40( 1,093.98| 109.40 984.58| 109.40 875.18| 109.40 765.79| 109.40 656.39| 109.40 546.99
Subtotal infraestructura 12,983.98  1,298.40( 11,685.58| 1,298.40| 10,387.18 | 1,298.40| 9,088.791,298.40| 7,790.39| 1,298.40( 6,499.99
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A continuacion se reflgja en e siguiente cuadro los gastos y |os aportes de ambas partes.

Plan Global de I nversiones

Solicit % IDR. %
Uu.m Cant. |Vaor Total IDR Aporte | Benedfic.
Inversiones Diferidas

Organizacion y Gestion
Legal Varios 2.00| 200.00 400.00 120.00 | 30.00 % 280 70%
Evauacion del Proyecto Informes| 2.00/1,500.00( 3,000.00f 2,700.00|90.00 % 300.00| 109

Inversones Varias
Insumos varios 48,250.00| 43,425.00| 90.00 % 4,825.00 10.%
Centrosde acopio 0 2.00(5,94500| 11,890.00] 6,595.00 | 60.00 % 5,295.001 40%
Equiposde Riegoy
materiaes Varios 23 62,984.00| 37,790.00| 60.00% | 25194.00| 40%
Proteccion y conservacion
RRNN Varios | 12000 90.10| 10,813.00 9,732.00 | 90.00 % 1,081.00| 10%
Asistenciatécnicay
movilizacion Meses | 24.00(2,620.00 62,900.00| 56,610.00 | 90.00 % 6,290.00| 10.%
Capacitacion Eventos 44 21250| 9,350.00f 8,415.00 | 90.00 % 935.00| 10.%

TotdesU$ 209,587.00( 165,387.00|  78.91 |44,200.00| 21.09
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Estado de Resultados proyectados 2006 — 2010.

Cuentas 2006 2007 2008 2009 2010
0

Total Ingresos 580,928. 82 592,547.40 604,398.35 616,486.32 628,816.04

Inversion. 209,587.00

Costos de produccion

Mano de Obra 53,553.89 53,821.66 54,359.87 54,903.47 55,452.51

Insumos 101,302.93 101,809.44 102,827.53 103,855.81 104,894.37

Servic. Maguinariay otros 11,365.32 11,422.14 11,536.37 11,651.73 11,768.25

Comercializacion 33,325.00 33,491.63 33,826.54 34,164.81 34,506.45

Gastosadmtivos. En finca 10,039.87 10,090.07 10,190.97 10,292.88 10,395.81

Subtotal Costos 209,587.00 210,634.93 212,741.28 214,868.70 217,017.38

Margen bruto 371,341.82 381,912.10 391,657.06 401,617 .62 411,798.66

Gastos de Operacion

Intereses 19,785.12 3,336.11 282.43

Gastos Adntivos Gerenc. 22,810.44 22,833.28 21,478.89 21,486.87 21,701.74

Depreciacion 5,024.90 5,024.90 4824.90 4,824.90 4,824.90

Subtotal Gastos Oper ativos 47,620.45 31,194.28 26,586.22 26,311.77 26,526.64

Utilidad Antes de Imptos. 323,721.36 350,718.82 35,070.84 375,305.85 385,272.02

Imptos Aporte 1% Cooptva. 3,237.21 3,507.18 3,650.71 3,756.06 3852.72

Utilidad Neta 320,484.15 347,210.64 3$61,420.14 371,552.79 381,419.30
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Razones Financieras.

Andlisisdela 2006 2007 2008 2009 2010
estabilidad
Razén de Pasivos x 100 16,126.95 x100 519 0.26 0.00 0.00 0.00
endeudamiento | Act. Totales 310,681.08
Solvencia Activo Circulante  1,500.00 0.09 210.82
Genera Pasivo C. plazo 16,126.95
Interdependencia | Capital x 100 294,554.14 x 100 A8l 99.74 100.00 100.00 100.00
Financiera Activo Total 310,681.08
Relac. Cap. Act.
Analisisde
Iliquidez
Fondo de Act. Cir.-Pac. -14,626.95 -14,626.95
Maniobra Circ
Razon prueba Act. Circ.- inv. 1,500.00 0.09 211.74
acida Pec. Circ.C. plazo 16,126.95
Razon de Util.net. x 100 320.484.15 103.16 26.22 34.70 26.22 21.16
rentabilidad Total de activos 310,681.08
Rendimiento Utilid.net.x100 320.484.15 x 100 108.80 51.35 34.70 26.22 21.16
patrimonial Capital 294,554.14
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5.10. Aspecto legal.
Estructura de propiedad y forma juridica.

Se establecera la formajuridica en que se estructuraran las cooperativas que funcionaran en el
plan de negocio, como también |os requisitos que se deben obtener en la personeria juridica
para el funcionamiento legal de cada una de las cooperativas,

Aspectosfiscales que debera considerar la Empresa para cumplir con la legislacion vigente.

Legislacion tributariacomun.
Impuestos sobre la Renta.
Impuestos IVA.

El presente plan de negocio, sera operado por cuatro cooperativas agropecuarias, de las cuales
dostienen personeria juridicay dos estan concluyendo e proceso de legalizacion ante laDGC,
direccion general de cooperativasdel Mitrab, Ministerio del trabajo de Nicaragua.

El marco de la nueva ley de cooperativas que esté en vigencia desde e mes de Mayo del 05,
Ley No. 499, concede beneficios a las cooperativas desde el punto de vista tributario asi como
en sus actividades comerciales, productivas y financieras, brindandoles oportunidades para
operar el presente plan de negocio, sin restricciones méas gque las de concluir el proceso de
legalizacion, cuyos costos ya fueron realizados.

Requisitos para Obtener la Personalidad Juridica.

Formajuridica del negocio (Empresario individual, comunidad de bienes, sociedad civil,
mercantil, interés social)

Para obtener personalidad juridica de derecho social, las sociedades de cooperativas, deben ser
registradas en €l registro nacional de cooperativas, adscrito al Ministerio del Trabajo.

Las cooperativas constituidas deberan solicitar al Ministerio del Trabagjo, por nedio de la
direccion general de cooperativas. Suinscripcion en €l registro necional de cooperativas.

Listado de Aspectos legales que debera considerar la empresa.

Acta de constitucion de la empresa.

Socios y generales de ley del estado civil.

Capital suscrito.

Formas de la liquidacion de la sociedad.

Crear unajunta directiva de sus dirigentes.

Inscribirlaen el registro mercantil de Dario.

Designar un valor por cada accién de la empresa.

Registrar las acciones y emitir las acciones que seran elaboradas por la Junta directiva.
Licencias sanitarias.

Obtencién de patentes Marcas, disefios industrialesy modelos de utilidad, registros de
nombres comercial, logotipo y slogan) este procedimiento se hara através del MIFIC.
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Solicitud de Registro.

El presidente de lajunta provisional debera presentar antelaDGC, del Ministerio del Trabajo
los siguientes documentos por triplicado.

Solicitud de Inscripcion.
Actade Asamblea Constitutiva.
Lista de Miembros de la Junta Provisional con determinacion de sus cargos.

En el registro debe Constar.

a. Nombre y Domicilio de la Cooperativa

b. Tipos de actividades que puede realizar.

c. Capital suscrito y pagado al momento de la inscripcion.
d. Numerode miembros fundadores
e.

Fechay Numero de la Inscripcion. (Arto. 30 RLGL)

La cooperativa acreditard su personaidad juridica con la certificacion de su inscripcion
extendida por la direccion general de las cooperativas.

Estatutos.

Es un elemento primordial en la vida de la cooperativa, no se considera una cooperativa sin
Sus respectivos estatutos, segun el reglamento de la ley deberédn contener:

a

f.

0.
h.

Nombre que la distinga de las demés, pero deben llevar a principio la
palabra Cooperativa y a finad R.L. como indicativo de que la
responsabilidad de los cooperados es limitada.

Domicilio o sea e lugar en que legamente puede tratar todos los
asuntos que le afecten inclusive judicial o administrativa, e domicilio
de una persona es € lugar en donde se tiene su residencia habitual.
Ambito territorial, es € lugar donde la cooperativa redlizara sus
operaciones Ej. Municipio, Departamento.

Objeto de sus actividades: segun €l tipo de cooperativa, Ej: consumo,
ahorro y crédito.

Requisitos y procedimientos para € ingreso y exclusion de asociados,
se tiene que recordar en este requisito el principio delibre adhesiony
retiro voluntario y debe buscarse como las libertades de las personas
Sean respetadas.

Derechosy obligaciones de |os asociados.

Estructuray Organizacion administrativa.

Medios de control y vigilancia.

Las reformas de los estatutos deberan ser aprobadas en asamblea general con e voto de no
menos de las dos terceras partes de los asistentes y requerirdn para su vigencia la sancion de
la direccién general de ocooperativas (Arto.43 RLGC, reglamento de ley genera de

cooperativas).
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Cantidad de socios (a) que estima prudente la integren.

L as cooperativas agropecuarias se constituiran en asambleas general es de sus asociaciados. Se
requeriran de diez socios para las cooperativas de produccion, en la primera asamblea que se
[lama asamblea constitutiva se aprueban |os estatutos, se suscriben las aportacionesy se eligen
los miembros de la junta directivay la junta de vigilancia (Arto. 8 LCAA, Ley de actade la
asamblea congtitutiva).

El acta de la asamblea constitutiva, debera constar en documento publico debidamente

autenticado, para obtener la personalidad Juridica, bastara con presentar ante el registro de
cooperativas las correspondientes solicitudes de inscripcion, acompafiada del acta de la

asamblea congtitutiva, en la cudl deberan estar insertados |os estatutos.
Régimen Administrativo en la ley de cooperativas agropecuarias.

Segun esta ley la direccion y administracion de este tipo de cooperativas estara a cargo de:

Asamblea General.
Junta de Directiva.

Junta de Vigilancia.

e 0 T o

El Gerente.

Refiere la disposicion que la asamblea general es la maxima autoridad de la cooperativa, sus
decisiones son obligatorias para sus érganos de direccién y sus asociados, siempre que éstas se
hubieren adoptado conforme la legalidad vigente (Arto. 23 LCAA)

Tipos de Asamblea.
Existen diferentes tipos de Asambleas:

a Constitutiva.
b. Ordinaria.
c. Extraordinaria

Las asambleas generales ordinarias se relinen dentro de los tres meses siguientes a cierre del
gjercicio econdémico, para conocer |os temas previstos en la convocatoria, dentro de los que se
incluyen:

s Memoria

¢ Estados Contables.
++ Eleccién de miembros de lajunta directivay junta de vigilancia.

Este tipo de asamblea es convocada por la junta directiva o por lajunta de vigilancia cuando la
primera omite hacerlo en € plazo de ley.
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Asamblea genera extraordinaria se reline cuando lo convoca la junta directiva, lo solicita la
junta de vigilancia o un nimero de socios no inferior al cuarenta por ciento. También puede
convocarla lajunta de vigilancia cuando la juntadirectiva no lo hace, en ultimo caso lo harala

cooperativa de grado superior a la que estuviere afiliada.
Junta Directiva.

Esta tiene a su cargo la direccion y administracion de la cooperativa y sus atribuciones seran
determinadas, de acuerdo con lo que disponga la legislacién cooperativa vigente.

Integrantes de la Junta Directiva.

La junta Directiva se integra y funciona en la forma que ordenan los estatutos pero siempre
debera constar cuando menos.
Presidente.
Vicepresidente.
Secretario.
Tesorero.
e Vocd.
Se observa que no es obligatorio el cargo de tesorero cuando hay Gerente.

c 0o T o

Representacion.
La junta directiva representa a la cooperativa y es la encargada de gecutar y cumplir los
mandatos de |la asamblea general, |a representacion legal puede ser delegada en el presidente o
cualquier otro miembro.

Del Gerente:

Quien designa a uno 0 Més gerentes en una cooperativa es la junta directiva, quienes se
encargan de la funcion gecutiva de conformidad con |os estatutos.

Junta de Vigilancia.
Lafiscalizacion de la actividad econdmicay administrativa de la cooperativa esta a cargo de la

junta de vigilanciay debe gjercitar su funcién en interés de laley de estatutos, estaraintegrada
por o menos por tres miembros, contando con un presidente y todos electos por la asamblea

general.
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5.11. Estudio Ambiental.

En e andlisis ambiental de las actividades se ha determinado que € negocio no afecta al
medio ambiente, seguin estudio realizado de impacto ambiental.

S bien se haceuso de los recur sos:

* Agua suelo, las actividades a implementar tendran un efecto de mitigacion (mejorar
los procesos de riego tanto superficial como por goteo, implementacién de manejo
integrado de plagas,).

» Practicas de conservacion de suelos, produccion de 15,000 plantas en cinco viveros
comunitarios para lareforestacion y proteccion de fuentes de agua.

 Siembra de 4,000 aboles frutales injertados (Naranja, aguacate, limones) para
contribuir a establecer pequefias areas de produccion y reforestacion.

» Ultilizacion de abonos organicos en 50 manzanas por afio, para € manegjo sostenible de
lafertilidad de los suelos.

L os centros de acopio, estarén localizadas en areas agricol as adyacentes a los centros poblados
de las comunidades, sin que exista la necesidad de redlizar despale ni perturbaciones
(nivelacion, relleno) del terreno de gran magnitud, que provoquen un incremento en los
procesos erosivos existentes.

El proceso de operacion de los centros de acopio, involucra esencialmente el
acondicionamiento (seleccion, limpieza) de las hortalizas para su empague y transporte alos
clientes. Los desechos solidos son de naturaleza orgéanica (restos de hojas, tallos, frutos).

El proceso de construccién de los centros de acopio de hortalizas frescas, con dimensiones
individuales de 5 m x 10 m y aprox. 3 m de dto, las cudes son esenciamente galpones
sencillos, y no contemplan en su disefio € levantamiento de paredes de concreto. El proceso
de operacion de los centros de acopio, involucra esencidmente e acondicionamiento
(seleccion, limpieza) de las hortalizas para su empaque y transporte a los clientes.

Tomando en cuenta estos elementos, se han considerado implementar un plan de manegjo
orientado hacia las siguientes actividades:

1. Los desechos solidos generados en la construccion de los centros de acopio (residuos
de cemento, bolsas de papel, residuos metdlicos y plasticos), seran convertidos en
abonos organicos.

2. Las aguas de desecho, producidas en los centros de acopio se canalizaran a unafosa de
tratamiento sencillo (filtracion através de arena, arcillay carbon) y no entrardn a aguas
superficides naturales (quebradas, rios), sino sera reciclada para €l riego de areas

adyacentes a los centros de acopio y proceso.
3. Asi mismo los desechos sdlidos generados en los centros de acopio, por ser

esenciamente de naturaleza organica, seran convertidos en abonos organicos, a
establ ecerse aboneras en |os sitios adyacentes a los centros de acopio.
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L os costos de éstas actividades se han calculado de la siguiente manera:

Cuadro 13
N/O Descripcion U/M | Cantidad | Valor Unit | V. Total
(%) ()
Construccion fosasinfiltracion Fosas 2 364.66 729.32
Fosas para sdlidos organicos Fosas 1 364.66 364.66
Total 1,093.98
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VI.

Conclusiones dd plan de negocio.

La actividad econdémica y calidad de vida de los productores con la implementacién del plan
de negocio se mejora de acuerdo a los siguientes indicadores:

Mejoran las condiciones de vida de forma sostenible de 129 familias.

Genera457 empleos productivos sostenibles en el afio.

Dentro de las caracteristicas propias del modelo de negocio, se resaltan las estrategias,
el tipo de productores, flexibilidad y dinamismo en e aprovechamiento de las
oportunidades, la necesidad de asociacién, tipo de rubros, la participacion directa y
activa de los interesados, e monto de lainversion, el maximo aprovechamiento de los
recursos locales, disponer de contactos y relaciones previas con compradores y/o
distribuidores ydebe responder a las perspectivas de crecimiento y desarrollo de los
beneficiarios.

Mejora la infraestructura productiva se incrementa su patrimonio y calidad ambiental.
L as estrategias planteadas son €l camino paralograr e objetivo.

L as alianzas son una condicion parala sostenibilidad del plan de negocio.

EL plan de negocio es factible técnicamente, por que existe experienciay dominio del
nivel tecnolgico requerido, comercialmente la demanda es alta, econdmicamente es
rentable, genera empleo productivo, y en lo ambiental la cdidad del medio natural
estara en funcion del establecimiento de acciones y mejoras para preservar el medio
ambiente.

Aprovechamiento de las ventanas de mercado cuando |0s precios estan atos.

El plan de negocio no es sensible a cambios de precios ni costos dado a su dta
rentabilidad.

Se identificaron 4 rubros con oportunidades de mercado y demanda alta (Tomate,
Cebolla, chiltomay chayotes) que constituyen opciones de negocio viables.

En las zonas de estudio existe potercia parala produccion y comercializacion de las
hortalizas antes mencionadas por su éptimas condiciones climaticas, fertilidad de
suelos, excelentes vias de acceso, experiencia en los productores, cercania de los
mercados locales como: Sébaco, Matagalpa, Estdli, Dario.

Un acopiador que es Hortifruti ubicado en Matagalpa y vias de acceso alos mercados
centrales de Managua, mercado oriental, mercado mayoreo, supermercado la colonia.
Altos mérgenes obtenidos.

Los requisitos de calidad exigidos por los diferentes agentes son:

Tamario, peso, grado de madurez, color, producto sano.
L os productos tienen alto consumo por sus contenidos nutritivos.
L os productores tienen capacidad para producir con riesgo minimos ya que tienen

dominio y experiencia en la produccién horticola.
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Continuacion de las conclusiones.

LIMITANTES FORTALEZAS
Limitada asistencia técnica Organizados en Cooperativas.
Fata de motivacion entre los| Experiencia en produccién
productores Organizados en | comercializacidn y organizacion.
cooperativas.
Contactos directos con proveedores. Dificil acceso a crédito.
No poseen maquinaria ni  equipo | Excelentes tierras, clima oOptimo,
especializados. mano de obra disponible.
Produccion bajo riego. Fécil acceso alos mercados.
No poseen transporte propio.
Falta de experiencia a exportar las | Contactos de ventas de futuro.
hortalizas al exterior.

VI1l. Recomendaciones

* Qué los productores oferten hortalizas frescas para cubrir la demanda nacional en todo
el afo, y no tener que importar productos de otros paises como de Costa Rica y
Guatemala.

» Los beneficiados aprovechen la presencia de organismos en capacitaciones, talleres y
también organismos que tengan experiencia en la comercializacion de hortalizas.

* Qué creen un fondo propio para crédito interno.

» Aprovechar las excelentes vias de acceso para la comercializacion de los productos.

» Aprovechar la demanda de los productos en los mercados para la ampliacion de &reas
de produccion de los diferentes rubros.

e Qué los productores redicen una planificacion productiva basandose en un
escalonamiento de cultivos que se gjuste a la demanda constante que existe en el
segmento de mercados, supermercados, acopiador, hoteles y restaurantes a nivel
nacional con e fin de mantener un mercado estable durante los doce meses del afio.
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VI — ANEXOS
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Anexol. Ficha del Plan de Negocio.
Nombre del Negocio.

Plan de negocios de produccion y comercializacion de hortalizas en las zonas de Sébaco,
Dario y Terrabona en € periodo del 2006 — 2010.

Propdsito
Producir y comercializar hortalizas, para satisfacer |la demanda en el mercado nacional.
Vision.

Constituirse en un plazo de cinco afos en cooperativa con reconocimiento nacional en &
produccion y comercializacion de hortalizas frescas

Mision.

Las cooperativas produciran y comercializaran hortadizas de calidad para satisfacer las
necesidades y exigencias del mercado nacional, bajo los principios de responsabilidad,
competitividad, serviciosde calidad y satisfaccion del cliente.

Macro Localizacion
Departamento de Matagal pa. Municipios de Sébaco, Dario y Terrabona,
Ejecutado por:

Cooperativa de chayoteros de Molino Sur, integrada por 31 socios, representante |sabel
Gutiérrez Salgado.

Cooperativa multifuncional de productores de Terrabona R. L, integrada por 61 socios,
representante Omar Jarquin Orozco.

CooperativaEco vegetal de Dario, integrada por 14 socios, representante Juan Matamoros
Treminio.

Cooperativa de Servicios MUltiples San José R.L., de ciudad Dario, integrada por 23
socios representante Roberto Gonzédlez Térrez.

Monto del Plan del Negocio.

Est& proyectado por un valor de U$ 209,587.00 (Doscientos Nueve Mil Quinientos Ochentay
Siete DOlares Netos.)

Aporte de los beneficiarios del plan de negocio.
Serapor lacantidad de U$ 44,200.00 (Cuarentay cuatro Mil Doscientos Ddlares Netos.)
Aporte por la Fuente.

El monto facilitado por € organismo IDR, sera por la cantidad de U$ 165,387.00 (Ciento
Sesenta'y cinco mil Trescientos ochenta y siete Dolares Netos.)
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Anexo2. A continuacién se muestra mapa de la zona, en donde se ubican los diferentes
lugares que se comercializan las hortaizas. (Sébaco, Dario, Terrabona)




Anexos3: Matriz FODA.

Fortalezas Oportunidades Debilidades AMENAZAS
- Productores organizados | - Organismos apoyan a| - Limitada asistencia técnica, | - Inestabilidad de precios
en cooperativas productores organizados. | para estos pequefios | - Inestabilidad socio
- Experienciaen la Centros de acopio | productores. Econémicoy politico.

produccién y
comercializacionen el
mercado interno de
productos horticolas.

- Los productores han
establecidos algunos
contactos  directos de
entrega a proveedores de
hortalizas frescas, que se
distribuyen en cadenas de
supermercados
(Hortifruti).

- Facilidad de acceso a
los principales mercados
mayoristas del pais, y con
transporte fluido.

- Capacidad de
produccion alo largo de
todo el afio, bajo riego.

- Existencia de servicios
de apoyo (servicios
financieros, proveedores
de insumos, transporte y
servicios de acopio),
ubicados en la zona de
Sébaco y Dario.

(Hortifruti) enlazona

- Cercania y vias de
acceso al mercado.
-Incremento del consumo
de productos vegetales.

- Incremento del No. De
hoteles y restaurantes
turisticos

- Asistencia
gratuita.

- Demanda de mercados,
hotelesy Restaurantes.

técnica

- Poca promocién de las
actividades que impulsan las
directivas de las cooperativas
hacialos socios.

- Fata de liderazgo vy
motivacion en la
organizacion.

- Dificil acceso al crédito para
la produccion.

- Desconocimiento de los
procesos de comercializacion
de productos horticolas hacia
€l mercado externo.
-Desconfianza entre |os socios
por falta de comunicacion y
por las experiencias negativas
€n procesos anteriores.

- No poseen maquinaria ni
equipos especializados para la
produccién de hortalizas.

- No poseen transporte propio.

- Entradade nuevos
Competidores alazona

- Inestabilidad climatica.

- Incremento costo de
produccién por el alzaen

el combustible.

- Comunicaciony auto confianza.

ESTRATEGIA ( FO)

ESTRATEGIA (FA)

ESTRATEGIA (DO)

ESTRATEGIA (DA)

-Desarrollar dlianzas
estratégicas

- Desarrollar competencias

locales para preparar y

administrar Planes de

Negocio.

-Busqueda de nuevos

segmentos en

supermercados, hoteles

restaurantes y hortifruti.

- Aprovechar ventanas de
mercado segin la
temporalidad

- Consolidar
organizacion.
-Especidlizar a gremio
para una mejor
competencia.

- Planificacion estratégica

de los negocios agricolas.
- Utilizar dternativas
tecnolégicasy
administrativas para
reducir costosy competir

- Aprovechar la existencia de
organismos en la zona que
apoyan alos productores.
-Capitalizar la cooperativa
paracrédito al gremio
-Aprovechar laPresenciade
organismaos con experiencia

en proceso de
comercializacion al exterior

Promover el liderazgo y la
comunicacion interna.
-Permanente actualizacién técnica
econdbmica y socia de la
organizacion.

-Actualizacion de lasituacion
legal de la cooperativa de acuerdo
alanuevaley vigente.
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Anexo 4. Distribuciéndela Produccion horticola.

TOMATE

MERCADO]V.V(cajilla) PORCENTAJE
Sébaco 669 20.59%
[Mayoreo 200 6.16%
Terrabona 20 0.62%
Hortifrutl 1860 57.25%
M. Leon 140 4.31%
Oriental 60 1.85%
Exterior 300 9.23%
TOTAL 3,249 100.00%

Sebaco

Mayoreo

O Terrabona
O Hortifruti
M. Leon
Oriental
Exterior
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CEBOLLA AMARILLA

MERCADO | V.V(qq) |PORCENTAJE
Sebaco 775 2743%
Mayoreo 1180 41.771%
EE:UU 655 23.19%
Oriental 90 3.19%
Hortifruti 125 4.42%
TOTAL 2825 100.00%

vv. volumen de ventas.
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CHILTOMA

MERCADO|V.V(Sacos) [PORCENTAJE
Dario 200 6.41%
Oriental 1120 35.87%
[Mayoreo 1752 56.12%
Sebaco 5 1.60%
TOTAL 3122 100.00%

vv. volumen de ventas
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CHAYOTE

MERCADO| V.V (Sacos) PORCENTAJE
Mayoreo 440 78.59%
Hortifruti 500 8.92%
Sebaco 350 6.24%
Orientd 350 6.24%
TOTAL 5605 100.00%

vv. volumen de venta
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V ariabilidad de los Precios dal Tomate.

Anexo 5. Variabilidad de los precios de |os diferentes rubros.

MES PRECIOSC$ P.P.M.C$
ENERO 80-80 80
FEBRERO 60-70-80-110 80
MARZO 60-80-80-90 77.50
ABRIL 90-130-150-180 137.50
MAYO 90-100-100-110-120-130 108.33
JUNIO 100 100
JULIO - -
AGOSTO - -
SEPTIEMBRE 70-130-130 110
OCTUBRE - -
NOVIEMBRE - -
DICIEMBRE 70-80-100-100 87.50

PPM. Precio Promedio Mensual.
Cebolla Amarilla

MES PRECIOSC$ PP.M.C$
ENERO 250-250-280-400 295
FEBRERO 150-200-250-250- 290 229
MARZO - -

ABRIL - -
MAYO - -
JUNIO - .
JULIO - -
AGOSTO - -
SEPTIEMBRHE - -
OCTUBRE - N
NOVIEMBRE - -
DICIEMBRE - -
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Chiltoma

MES PRECIOSC$ P.P.M.C$
ENERO T50-200-200- 200- 220-250-350 22429
FEBRERO 180-240-250 223.33
MARZO 200-28(C 240
ABRIL 180-200-250- 290 230
MAYO - -
JUNIO 225-225 225
JULIO 150-20C 175
AGOSTO 250 250
SEPTIEMBRH 250-35C 300
OCTUBRE 200-25 225
NOVIEMBRE 200-250-250- 350 262.50
DICIEMBRE 170-250-250- 350 255

Chayote

MES PRECIOSCS$ P.P.M.C$
ENERO 80-90-90-100-110-140 101.67
FEBRERO 60-90-90-100-100-110 916
MARZO 50-100-100-100-100-110-120¢ 97.14
ABRIL 40-80-80 66.67
MAYO 70-70-150-170 115
JUNIO 150-150-200 166.671
JULTO 150-190-200 180
AGOSTO 160 160
SEPTTEMBR 100-11G-150 120
OCTUBRE 30-150-150-150 120
NOVIEMBRE 30-150-150-160 122,50
DICIEMBRE | 120-150-170-180-180-180-200-200 172.50
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Anexo 6. Exigencias de calidad exigidas a |os productores.

Calidades Requeridas a los Productores.

N/O Cultivo Comprador Exigencias de cdidad (No. Productores)
Grado.
Variedad Peso Tamafio | Madurez | Embdae Seleccion
DARIO
Roger DiazMario
3| Tomate G Butter Pinto Cqilla macizo
Tomate Butter 2’ diamet. Sazén Cailla sano
Tomate demesa % Lhb. Variados Rojo Cqilla macizo
Tomate demesa | 4onz-1/2Ib | Variados Rojo Cqilla sano/macizo
4| Ceballa Amailla | Vaiados | 3'diamet. | Madura | Saco/mala sana
Cebolla Amailla | Vaiados | 2'a21/2’d | Madura | Saco/madla sana
follge
Cebolla Lazaro Torres equanex "1V d. Sazdn mono fror?tjlloso
follge
Cebolla equanex Z'a3’diam.| Sazbn mono frondqoso
Ceballa Amailla | %2a2bs |2’a3’diamn.| Sazdn Saco/madlla sana
Ceballa EE.UU. Amailla | 121/2lb | 3"a31/2"d Sazdn Saco/mdla sana
Ceballa Ramiro Lara equanex Variados Saz6n Saco/malla sana
5| Chiltoma | Humberto/Asuncion| 3 Cantos Variados Verde Saco Sanas
Chiltoma 3 Cantos Variados Verde Saco sana
Chiltoma Asuncion/Beto 3 Cantos Variados Saz6n Sacos sana
Chiltoma 3 Cantos Grande Saz6n Sacos sana
Chiltoma 3 Cantos 5 diam.ec| Sazdn Sacos sanas
Chiltoma Alberto 3 Cantos Variados Saz6n Sacos Sanas
Chiltoma 3 Cantos Variados Saz6n Sacos sanas
Chiltoma 3 Cantos Variados Sazon Sacos sanas
N/O Cultivo Comprador Exigercias de calidad (No. Productores)
Grado.
Variedad Peso Tamafio | Madurez | Embdge Sdeccion
SEBACO
1| Chayote Manuel Salgado Sacos
21b. A
Chayote Marvin mas variados sazén Sacos
Chayote Pedro Soza 10l Variados sazon Sacos

Fuente: Informacion productores de Sébaco, Dario Terrabona.
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Anexo 7. Mecanismo de ventas.

MECANISMOS DE VENTA

N/O Cultivo Mecanismos de venta (No. de productores) Municipio
Contrato Directo Directa Intencion
futuro mercado campo compra
1 Tomate 7 7 6 Terrabona
Cebolla Amarilla 2 3 Terrabona
Chiltoma 5 2 Terrabona
2| Cebollaamarilla 1 3 4 Dario
Tomate 2 2 Dario
Chiltoma 5 3 Dario
3 Chayote 5 4 Sébaco

Fuente: Informacién productores de Sébaco, Dario Terrabona
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Anexo 8. Entrevistas alos productores sobre comercializacion de hortalizas.

CENTRO DE ACCION Y APOYO AL DESARROLLO RURAL

ENTREVISTA A PRODUCTORES SOBRE COMERCIALIZACION

Objetivo: Identificar la demanda, compradores y precios de |os productos horticolay fruticolas
producidos por los beneficiarios del proyecto Horticola-IDR, en d afio 2004.

INFORMACION GENERAL

1) Nombre dd productor:

2) Comunidad: Municipio:
3) Aifios de Experiencia en e negocio:
4) Rubros principales horticolas:
A. Produccién de cultivos horticolas 2004.
Cultivos Areas Produccion en que Frecuencia Duracion ddl
Tota Meses deCortes | periodo de cosecha
cosecha

B. Demanda dd Producto: Tomate Cebolla amarilla, de tallo, chayote, chiltoma.
1. Demardantesy destino del producto.

A quien vende ( Volumen | Desinodd | Comoredizala | Nombrey Direccion del
Mayoristas, deventas Producto venta (1) comprador
Productos Supermercados,

Hortifruti, Merc.
Loca, Agroindustria,
transportistas)

(1) Directaen e mercado, venta en campo, contrato de futuro, intencién de compra, otros.
2. Productos escasos demandados por |os compradores.
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3. Criterios de calidad demandados.( Tamafio, Peso, Grado de madurez, Sabor, Variedad)

Producto Comprador Definir Taexigencia dd criterio de
calidad

4. Que tipo de acondicionamiento hace al producto y que embalgje utiliza, de acuerdo a comprador?

AW N R

5. Usted como redliza la venta de sus productos?

ad Contrato defuturo

b) Directoend Mercado

€) Intencién de Compra

d Ventadirectaen e campo.
€) Otras

C. Precios:

1. Temporalidad de la produccion y precios

Productos Meses de Precios Observaciones
produccion

2. De donde toma lareferenciade precio de los productos?
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D. Candes de Comercidizacion:

1. De que manera hizo contacto con los compradores o intermediarios
Directamente
A través de organismos e instituciones:(nombre organizacion, direccidn, contacto)

2. De que manera da a conocer los productos de su finca?

3. Cuales son los problemas principaes que enfrenta para vender sus productos?

4. Cuales son los gastos incurridos en la comercializacion:

Trangporte finca-mercado:

Compra de embagjes:

Seleccion:
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Dirigida a miembros de las juntas directivas.

Nombre del productor:
Organizacion:; Cargo: Ocupacion:

Anos de pertenecer ala organizacion:

. Funcionamiento de la Junta Directiva

Frecuenciade reuniones de la Junta Directiva:

Existen planes de trabajo de los miembros de la Junta Directiva: S___ no

w N PP

Existen proyectos en gjecucion o iniciativas de proyectos S No Cudles?

4. Frecuencia de asambleas de asociados Cuando fue la ultima?

B. Administracién de la organizacion.

1. Existen registros sobre losingresosy egresos de laorganizacion? S no . Siexisten,
esta actualizada?

2. Que actividades impulsala organizacién hacia los socios?

3. Exigte un plan operativo anua de la organizacion? Si No Por que?

4. Que actividades redlizadas a través de la organizacién les ha ayudado ha mejorar la organizacion.

5. Que problemética enfrenta la organizacion para desarrollarse mejor?
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Anexo 9. GUIA DE ENTREVISTAS PARA COMERCIANTESEN LOSMERCADOS.

. Objetivo delas Entrevista:

La presente guia de entrevista tiene e propdsito de: “Obtener informacion relevantes de los
comerciantes agricolas de los diferentes mercados, sobre la comercializacion de hortalizas y frutas,
para gue sirva de insumo en la elaboracion de una estrategia de comercializacion y la eaboracion
posterior de un Plan de Negocio, con 139 productores horticolade los municipios de Sebaco, Dario y
Terrabona

. Informacion general Del entrevistado.

Nombre Completo:
Nivel Académico:
Afios de vender: Mercado:
Il Informacién de Demanda de productos horticola: (tomate, cebolla. chiltomay chayote)
1 Productos demandados
Productos que mas venden

Productos que venden Cuanto vende | Cuanto Vende de | A quien le vende, destino, nombre
delunesa Viernesa (mayoristas otros departamentos, hoteles,

jueves. Domingo restaurantes, otros mayoristas, minoristas).

2. Exigencias de calidad de productos demandados

Producto Variedad Tamafio Peso Color Madurez
horticolas

3 ¢En que meses ocurre lamayor y menor venta? (Poner cantidades)
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4. Tipo de demanda de los productos.

Producto Demanda Alta Demanda Demanda
Media Bga
6. Productos escasos por temporada:
Producto Temporada:
Producto Temporada:
Producto Temporada:
6. Precios de venta de | os productos demandados
Producto Unid. Med Afio 2004 Afio 2005
Horticolas Meses Precio Meses Precios
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IV Informacion de oferta de productos horticolas: (tomate, cebolla. chiltomay chayote)

1. Oferta deProducto

DProveedores

Origen
proveedor

Producto
Horticolas

2)Frecuencia
de

suministro

Volumen
de Compra

Origendd
Producto

Origen
preferido por &

consumidor

(1) Intermediario, productor directo. 2) Semanal, diario, mensual, otros.

2 ¢Cuéndo usted compra al proveedor (productor, intermediario) como le gusta o en que grado de

madurez prefiere e producto?

3 ¢En quemeso mesesdd afio hay mayor y menor oferta, por que? (por producto horticola)
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4. Precios de compra de los productos a los proveedores.

Producto Unidad Afio 2004 Afio 2005
Horticolas Medida Meses Precios Meses Precios
5 Calidades y precios de compra actuales (a como paga el producto)
Producto horticolas Tipos de cdidad (describir) Precios (C$)
6. Relaciones con proveedores.
Rubro Proveedor Relacion Forma de Pago Tipode
comercial (1) ) empeguelembalzje

(2) Convenio, contrato formal, financiamiento de la produccién. (2) efectivo, crédito. Otros.

81




7 Cud es € porcentaje de ganancias de los diferentes rubros?

8 Cuantos clientes o visitan diariamente?.
9. Con qué capital trabgja (crédito, propio, consignacion,

otros):

Nombre del entrevistador: Fecha
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