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RESUMEN EJECUTIVO

Hoy en dia existe una necesidad creciente en las empresas de optimizar
sus estructuras de costos y sus capacidades de innovacién productiva para

mantener su posicionamiento competitivo en el mercado.

Dia a dia en Guatemala crece la cantidad de negocios que cierran sus
operaciones por razones de incompetencia, falta de financiamiento, etc., sin
embargo, muy poco tiempo se dedica a analizar ¢como funciona la empresa?,
¢como podrian reducirse los costos? y ¢como posicionarse en el mercado

cambiante que hoy gira a nuestro alrededor?.

La respuesta a estas interrogantes no requiere altas inversiones de capital,
como tampoco sofisticada tecnificacion, la respuesta esta en aplicar un proceso
analitico, es decir descomponer el todo en sus partes mas elementas para inferir
situaciones que causan problema en la organizacion, y que no es posible estimar
por la inclinacion que se tiene a considerar la empresa como un todo, sin
determinar si este o aquel proceso indicen favorablemente en la rentabilidad de

esa empresa.

Precisamente, ésta es la Tesis del trabajo de investigacion que aqui se
presenta, profundizar analiticamente en el funcionamiento empresarial para
descubrir cdmo maximizar la utilidad del agro-empresario. Para conseguir los
objetivos planteados se utilizd el analisis de la cadena de valor cuyo rol
fundamental se centra en la identificacion de las fuentes de ventaja competitiva
para la empresa. Esta técnica complementada con la contabilidad de gestion
estratégica, ha probado su efectividad al resolver los retos planteados por la
problematica vivida por la Asociacion de Desarrollo Integral de Tohaman, Sibinal,

ademas de reflejar los factores que causaban su debilidad empresarial.

No todos los problemas fueron resueltos a través de esta investigacion,
porque algunos de ellos excedian a los objetivos que orientaban este trabajo de

tesis, pero se deja abierta la posibilidad de abordarlos en estudios posteriores.



Para nadie es desconocido que nuestros productos agricolas gozan de
aceptacion en Europa, Estados Unidos y Centro América. AUn contamos con
regiones virgenes que ofrecen productos sanos y muchos agricultores que
producen organicamente, razon por la que son apetecidos nuestros productos en
el exterior. Sin embargo, en términos de volumen de produccion el agricultor
guatemalteco es débil, dicho efecto se traslada a las utilidades, transformandolas

en débiles y generando escasa rentabilidad.

La tesis que aqui se prueba representa una alternativa mas para el
agricultor de Guatemala, propone economias de escala, revision constante de la
cadena de valor, aplicacion del sistema ABC-ABM-ABB, andlisis del
comportamiento del consumidor, transformacion de la tecnologia agricola,
evaluacion financiera periddica, evaluacibn comparativa, proyecciones Yy
estadisticas basicas para el manejo de un negocio agricola, todo esto como parte
del sistema de contabilidad de gestidon estratégica que solo cumple un objetivo
fundamental, proveer informacion adecuada para la toma de decisiones
estratégicas, consecuentemente, después de tomar esas decisiones se evidencia
un impacto positivo en las finanzas de la Asociacion, tal y como se observa en el

analisis financiero comparativo de este trabajo.

El Administrador Financiero, dejaria de cumplir su rol si no evalia el
impacto de sus decisiones, por ello se establece aqui la plataforma ideal para
evaluar la eficiencia del sistema implantado en la agro-empresa. Las buenas o
malas decisiones tienden a conseguir la maximizacion de las utilidades o, por el

contrario, la minimizaciéon de éstas.

La Asociacion ADITS, ha sido el actor principal en este trabajo, sus
debilidades previo a intervenir en su vida empresarial con esta propuesta eran
caracteristicas del agro guatemalteco, tradicionalismo, bajo nivel tecnoldgico,
débil control administrativo, limitaciones financieras y poca actividad
mercadolégica. Respondiendo a sus necesidades se plantea esta propuesta que
vincula el anadlisis de la cadena de valor y la contabilidad de gestion estratégica

para la maximizacion de sus utilidades.



INTRODUCCION

El municipio de Sibinal fundado en 1,799 y ubicado en el departamento de San
Marcos, se encuentra localizado a 85 kildmetros de la cabecera departamental, en el
altiplano marquense. Cuenta con una extension territorial de 176 kms? segin datos
de la SINIT (Sistema Nacional de Informacion Territorial), y esta constituido por 32
comunidades agrupadas en seis micro-regiones: Casco Urbano, Cuevas El Platanillo,
San Antonio las Barrancas, Chocabj, San Andrés Cheoj y Vega del Volcan. El
municipio limita al norte con el municipio de Tacana; al sur con el municipio de
Tajumulco y el estado de Chiapas México; al este con el municipio de San Cristébal

Ixchiguan y Tajumulco y al oeste con el estado de Chiapas, México.

Sibinal cuenta con 13,268 habitantes, de ellos 6,540 son hombres y 6,728
mujeres. La mayor parte de la poblacion habita en el area rural -88%- y sélo el 12%
es poblacién urbana. Su densidad poblacional es de 96 habitantes por Km? hasta el
aflo 2002 y el indice de hacinamiento es de 6 a 10 personas por habitacién, datos

extraidos del Censo de Poblacion y Habitacion INE 2002.

La situacion econdmica de los habitantes de Sibinal es precaria, para el afio
2012 SEGEPLAN report6 un indicador de pobreza general del 90.0 y 43.9 de pobreza
extrema. Los ingresos mensuales de los habitantes no superan los Q.1,500.00

mensuales por familia y se paga un salario agricola de Q.55.00.

Su comercializacion la llevan a cabo los dias jueves y domingo de cada
semana, siendo éste uno de los mercados pujantes de la zona. Alli coinciden
oferentes y demandantes de productos tanto de origen animal como vegetal, asi
como proveedores de productos extranjeros, por su proximidad con el territorio

mexicano.

En esta zona, un sinnimero de agricultores tratan de establecer contacto con
el mercado local, sin encontrar mayores posibilidades de apertura comercial para sus
productos. Varias organizaciones estan contribuyendo a su desarrollo empresarial
mediante asistencia técnica en aspectos agricolas, comerciales, crediticios y
mejoramiento de sus procesos agro-empresariales. Pero su condicion de iniciados,

asi como las barreras socioculturales han limitado su despliegue empresarial.



Este es el caso de la Asociacion de Desarrollo Integral de Tohaman, Sibinal
cuyas siglas son ADITS, cuyas iniciativas productivas habian sido poco exitosas,
pues comercialmente fracasaron durante su primer afio de operaciones en la
produccion de cruciferas (especificamente brocoli y repollo); esto por su debilidad en
el seguimiento del plan de siembra, obteniendo producto de mala calidad cuya
comercializacion se torné dificil. La asociacion ha promovido dentro de sus socios la
produccion de haba (Vicia faba L), su gran reto es garantizar la sostenibilidad del
proyecto, centrando su lucha en el abaratamiento de los costos sin haber logrado

resultados favorables.

La problemética del agro-empresario en Guatemala es compleja, los medios
de produccion presentan limitaciones, en primer lugar la tierra del altiplano es poco
productiva y su extension reducida. La mano de obra es barata y abundante pero no
calificada, los jornales de ocho horas tienen un costo que varia entre Q40.00 y
Q.50.00. EI tercer elemento, quiza el mas importante de todos, es el financiamiento
para la produccion, cuyo costo oscila entre el 16 y 23%, porcentaje que calculado
sobre la base del sistema inglés, el méas usual de todos, disminuye

considerablemente el ingreso esperado por el productor.

En comunidades tan alejadas, de escasos recursos economicos Yy
minifundistas, la mejor alternativa que se ha encontrado para la empresarialidad es la
asociatividad, haciéndose imperativo dar respuesta a la problematica agro-
empresarial. Esta tesis persigue beneficiar al campesino del agro rural, que trata de
maximizar sus beneficios sin que ello signifique sacrificar calidad, ademas, detectar
oportunidades de mercado acordes a sus capacidades. Para conseguir este objetivo,
se aborda la tematica desde el punto de vista del analisis de la cadena de valor y la

contabilidad de gestion estratégica.

Desde la filosofia de la gestion del valor, los sistemas de costos tradicionales
no aportan a la empresa la informacion analitica suficiente para rastrear el
comportamiento del costo. La obtencion de informacion para este propdsito requiere
desglosar la informacion del costo de ejecucion de actividades especificas y por
tanto, adoptar el sistema ABC, ademas de analizar su evolucién hacia la gestion por

actividades ABM y la gestion por actividades ABB.



La cadena de valor es esencialmente una forma de analisis de la actividad
empresarial mediante la cual descomponemos una empresa en sSus partes
constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas
actividades generadoras de valor. Esa ventaja competitiva se logra cuando la
empresa desarrolla e integra las actividades de su cadena de valor de forma menos

costosa y mejor diferenciada que sus competidores.

Esta tesis centra su atencion en la formulacion de estrategias que minimicen
los costos y aporten agregacién de valor a las actividades del agro guatemalteco,
donde, ademas de lograr efectos positivos en cuanto a mercadeo, se podra analizar

el impacto financiero obtenido de la aplicacion de dicha técnica.

El desarrollo de esta investigacion recoge informacién sobre indicadores en
dos vias, los relativos a comprobar las variables del analisis de la cadena de valor y
los que evallan la rentabilidad financiera de la propuesta. La investigacion se plasma
en ocho capitulos, el primero de ellos brinda aportaciones tedricas sobre la gestion
estratégica, seguidamente, se caracteriza la produccion tradicional del haba,
describiendo todos y cada uno de los rasgos del proceso, entre ellos su débil

tecnificacion y baja rentabilidad.

El tercer capitulo ofrece la caracterizacion del sistema de comercializacion de
los productores de ADITS, en él se describen aspectos como la forma de
comercializacion, gustos Yy preferencias del consumidor, proyecciones de

comercializacion, puntos y estrategias de venta de uso comun entre los asociados.

En sintesis, el capitulo cuarto revela el débil posicionamiento de ADITS frente
a su competencia, productos sustitutos y publico consumidor. La parte final de este
capitulo da paso a la propuesta de accién de la tesis, se desarrolla ésta en los
capitulos del quinto al octavo. La nueva propuesta hizo factible la evaluacion de los
indicadores financieros, que determinaron la viabilidad del proyecto en ejecucion.

Esta informacién se pone a disposicién del lector en las paginas subsiguientes.

La Autora



CAPITULO |

LA AGRO-EMPRESA GUATEMALTECA DEL HABA
EN EL CONTEXTO DE LA CADENA DE VALOR

La supervivencia de muchas empresas que enfrentan mercados cada vez
mas competitivos esta supeditada a una eficiente gestion de costos, que apunte
no soélo a la reduccién de costos, sino al mismo tiempo, a sostener una posicion
estratégica y competitiva de la empresa, como una actitud dinamica y
permanente. En este sentido, el criterio de costeo basado en las actividades
conlleva la necesidad de que las empresas puedan identificar, calificar y clasificar
las actividades que generan el consumo de costos vinculados a su cadena de
valor, como alternativa a los desafios para sostener liderazgos y a la vez expandir

sus mercados.

Cuando las metas y objetivos delineados en el desarrollo de un proceso
estratégico deben llevarse a planes de accion expresados en presupuestos
definidos, existe el riesgo de perder dinamismo e incluso no hacerse realidad; en
particular cuando las unidades responsables de las decisiones estratégicas son
distintas de las unidades ejecutoras, surgen discrepancias que por lo general
tienen que ver con decisiones financieras, toda vez que nuevas estrategias
importan el desembolso de recursos monetarios, haciendo que se generen fugas

en la optimizacion del uso de los recursos econémicos.

En Guatemala, como en la mayoria de las economias latinoamericanas, la
pequefia y mediana empresa requiere de la aplicacion de enfoques modernos de
administracion financiera que les permitan sostener y/o incrementar su
participacion en el mercado. Este es el caso de la agro-empresa, cuyas
perspectivas de crecimiento se estan agotando, no solo por condiciones
estructurales sino porque los agricultores se encuentran inmersos en el proceso
globalizador mundial, sin la posesion de técnicas y estrategias que les permitan

abordar la coyuntura econémica.



El cultivo del haba, variedad local, ha sido un cultivo tradicional en la zona
del altiplano marquense, sobretodo en el municipio de Sibinal, donde muchos de
los agricultores se arriesgan dia a dia a producir con limitaciones financieras,
técnicas, administrativas y estructurales. Estas limitaciones los inducen a perder
su posicionamiento en el mercado vy, finalmente, a desaparecer. La mayoria de
las Pymes en Guatemala estan experimentando este fendmeno, no solo a nivel
agricola, sino que todos los sectores se estan viendo afectados. Bajo este
contexto es necesario reorientar el sistema de Administracion Financiera de las
Pymes y agro-empresas, pues es imperativo detectar los puntos clave en la

maximizacién de sus ganancias y optimizacion en el uso de los recursos.

La técnica apropiada para analizar los puntos clave en la maximizacion de
las ganancias y optimizacion del uso de recursos es el “analisis de la cadena de
valor”, esta técnica se basa en la deteccion de actividades que podrian aportar
valor al proceso de produccion. Su fundamento esencial es generar valor en el
producto, trasladandose a su vez al cliente, que cada vez aprecia mejor un “plus”,
o sea, el valor agregado, traduciéndose en competitividad, posicionamiento

estratégico y utilidades para la empresa.

Sin embargo, no es suficiente abordar los puntos clave en la maximizaciéon
de ganancias y optimizacion del uso de recursos desde el punto de vista
mercadolégico, se debe evaluar los beneficios cuantitativos de dicha estrategia
para determinar sus efectos en la situacion financiera de una agro-empresa, lo
que también se traducira en competitividad, posicionamiento estratégico y

utilidades para la agro-empresa.

El tomar decisiones sobre costos sin afectar la calidad implica adoptar
decisiones basadas en los principios de la Contabilidad de Gestion Estratégica;
ademas se requiere de un analisis profundo a nivel interno de la organizacion,
pues las decisiones y el funcionamiento interno de la organizacién condicionan
sus resultados financieros. Por ello el desarrollo de este trabajo de tesis esta
basado en la experiencia de los agricultores de la Asociacion de Desarrollo

Integral de Tohaman, Sibinal (ADITS), municipio de Sibinal, departamento de San



Marcos, quienes han hecho esfuerzos por mejorar su posicionamiento estratégico

en cuanto al cultivo de haba dentro de la zona.

Esta investigacion estd fundada en la experiencia de la agro-empresa del
altiplano guatemalteco, afanosa por alcanzar su competitividad local, regional,
nacional e internacional, pues son conscientes que cada vez que una pequefia o
mediana agro-empresa cierre sus puertas menor sera el Producto Interno Bruto
del pais y por lo tanto la economia presentara tendencias inflacionarias cada vez
mayores al igual que lo seran los niveles de endeudamiento interno y externo del

pais, situacién que repercutira en el nivel de vida de los guatemaltecos.

Muchas instituciones gubernamentales y no gubernamentales estan
apostando al desarrollo empresarial del pais, como medida de sostenibilidad
financiera, esta tarea representa un alto compromiso para los sectores
responsables del desarrollo nacional, pero mas para la Universidad de San Carlos
cuyo proposito fundamental es la extensién universitaria, a partir de la cual se

podr& aportar desarrollo tecnoldgico al sector agricola del pais.

La transferencia tecnoldgica, innovacion y desarrollo de nuevas técnicas
aplicadas al agro guatemalteco, constituye un reto para este estudio, pues aunque
la metodologia de la cadena de valor ha sido probada con experiencias exitosas
en otros paises, en el caso de Guatemala apenas esta en su fase introductoria,
por lo que probar la teoria en la practica de las agro-empresas asociativas del
altiplano del pais es una experiencia novedosa y que contribuira a maximizar los
beneficios econdmicos generados por las entidades agro-empresariales, toda vez
gue se complementa con la aplicacion de los principios de la Contabilidad de

Gestion Estratégica.

En el altiplano marquense prevalece la produccion para el autoconsumo
sumado al minifundismo, por lo que existen muy pocas experiencias asociativas
exitosas organizadas para la produccion y comercializacion de productos
agricolas a gran escala, siendo la Asociacién para el Desarrollo Integral de

Tohaman, Sibinal una excepcion.



La Asociacion de Desarrollo Integral de Tohaman, Sibinal cuyas siglas son
ADITS, se organiza con la colaboracion de los vecinos de este cantdn a partir del
afo 1,992, no fue sino hasta el afio 2,008 que se constituye formalmente como
Asociacion con el apoyo del Programa para las Pequefias Donaciones (PPD).
Sus iniciativas productivas hasta la fecha han sido poco fructiferas, pues
comercialmente fracasaron durante su primer afio de operaciones en la
produccion de cruciferas (especificamente brdcoli y repollo), esto por su debilidad
en el seguimiento del plan de siembra, lo que causé mala calidad del producto v,

por consiguiente, no pudo comercializarse en mercados adecuados.

Actualmente la Asociacion tiene 80 socios, dentro de los que existe un
grupo de productores de haba, cuyo nombre cientifico es Vicia faba L., este
proyecto ha cobrado real importancia dentro de la Asociacion pues la
Cooperacion Austriaca les ha apoyado financieramente, donandoles 10,000 euros
como capital de trabajo; al mismo tiempo CARITAS esta asesorandoles en
cuestiones agricolas y de mercadeo.

El gran reto de la Asociacién es lograr la sostenibilidad del proyecto de
haba, pues después de la Asociacion De Agricultores Tinecos de Todos Santos
Huehuetenango (ADAT) esta seria la segunda Asociacion a nivel del pais
productora de esta especie horticola. Su mayor lucha esta centrada en el
abaratamiento de los costos y en conseguir una cadena productiva ad-hoc a sus
necesidades, por lo que es apropiado desarrollar este esfuerzo de investigacion
con el objeto de beneficiar al campesino del agro rural, que trata de maximizar sus
beneficios sin que ello signifique sacrificar calidad y, por consiguiente,

oportunidades de mercado.

De los antecedentes de ADITS y sus anhelos se deduce que el campesino
del altiplano marquense esta demandando, urgentemente, la adopcion de
técnicas que le permitan mantenerse en el mercado, sin embargo, son muchos los
problemas tanto estructurales, culturales, financieros y técnicos que imposibilitan

su desarrollo en el mercado; la opcion ante estas limitaciones es la evaluacion de



las ventajas competitivas y comparativas, con el fin de aprovecharlas y maximizar

a traves de ellas las utilidades del campesino.

En este contexto, juega un rol importante términos competitivos como, el
valor, que es la cantidad que los compradores estan dispuestos a pagar por lo
gue una empresa les proporciona. El valor se mide por el ingreso total, es un
reflejo del alcance del producto en cuanto al precio y de las unidades que puede
vender. Una empresa es lucrativa si el valor que impone excede a los costos
implicados en crear el producto. El crear el valor para los compradores que
exceda el costo de hacerlo es la meta de cualquier estrategia genérica. El valor,
en lugar del costo, debe ser usado en el analisis de la posicion competitiva, ya
que las empresas con frecuencia elevan deliberadamente su costo para imponer

un precio superior por medio de la diferenciacion.

1.1. Lacadenadevalory laagro-empresadel haba

Porter (2,005) definio la cadena de valor como el vinculo del conjunto de
actividades que crean valor desde las fuentes de la materia prima hasta el

producto final o servicio remitido al cliente.

Porter identifica cinco actividades primarias y cuatro actividades
secundarias que constituyen la cadena de valor de todas las empresas. Las
actividades primarias se constituyen por logistica interna, operaciones, logistica
externa, marketing y ventas, servicios. Las actividades secundarias o de apoyo
estan representadas por infraestructura de la empresa, direccion de recursos

humanos, desarrollo de tecnologia y realizacién.

Para Govindarajan (1998) cualquier empresa presenta una cadena de valor
industrial, ninguna es autosuficiente. Todas las empresas pertenecen a un
eslabon de la larga cadena, desde que la materia prima es extraida de la
naturaleza y comienza a ser transformada hasta que el producto es usado por el

consumidor final.



Aunque las actividades de valor son los tabiques de la ventaja competitiva,
la cadena de valor no es una coleccion de actividades independientes, sino un
sistema de actividades interdependientes. Las actividades de valor estan
relacionadas por eslabones dentro de la cadena de valor. Los eslabones son las
relaciones entre la manera en que se desempefie una actividad y el costo o
desemperio de otra. Por ejemplo, la compra de hojas de acero precortadas de alta
calidad puede simplificar la manufactura y reducir el desperdicio. La ventaja
competitiva generalmente proviene de los eslabones entre las actividades, igual
qgue lo hace de las actividades individuales mismas. Los eslabones pueden llevar

a la ventaja competitiva de dos maneras: optimizacién y coordinacion.

En el proceso de analizar la cadena de valor, es necesario caracterizar la
produccion tradicional del haba. Segun Chéavez (2,004), el cultivo de haba es de
mucha importancia para los agricultores del altiplano guatemalteco, ya que se
puede consumir tanto en verde como en seco. Este cultivo se puede sembrar en
climas templados y frescos, tiene relativa resistencia al frio y a las heladas, puede
soportar temperaturas hasta de 4 grados centigrados bajo cero, es muy
susceptible a periodos de sequia y repentinos cambios de temperatura. El haba

se adapta a alturas de hasta 3000 metros sobre el nivel del mar.

En estas regiones el cultivo de haba se realiza en asocio con el maiz y
frijol, Ultimamente se siembra en monocultivo, bajo estos sistemas de produccion,
se tiene informacion que el cultivo puede sembrarse desde la primera quincena de
Abril (inicio de lluvias), hasta finales de Mayo. De lo que no se tiene informacion
es del comportamiento del cultivo en este periodo de tiempo, ya que Ultimamente
los cambios climéticos en el ambiente (entrada tarde del invierno), han favorecido
que durante el ciclo de produccion se den cambios de temperatura causando
dafo al cultivo, ya que le provoca el aborto de flores, incidencia de enfermedades

y plagas entre otros.

De acuerdo con Hernandez (2,010) en el Canton Tohaman, del municipio
de Sibinal, San Marcos, los productores realizan dos siembras una en los meses

de septiembre y/o octubre y la otra en el mes de abril, debido a que en estas



fechas las condiciones agroecolégicas son adecuadas para la produccion, el
distanciamiento de siembra entre planta y planta es de 0.50 m. y entre hilera es
de 0.9 m entre surco, haciendo un total de 980 plantas por cuerda, utilizando
aproximadamente 2 kilos de semilla por cuerda.

Las principales actividades culturales en el cultivo son las limpias que se
hacen a los 45 dias y después a los 60 dias, se realiza el calzado del cultivo, las
fertilizaciones se realizan la primera a los 45 dias de germinada con 15-15-15, a
los 75 dias se realiza una segunda fertilizacion con 15-15-15 vy, a los 120 dias se

realiza la fertilizacion nuevamente con 15-15-15.

En relacion a la aplicacion de insecticidas y fungicidas, se efectian de
acuerdo a la incidencia del problema, pero se realiza una programacion de
fumigacion con intervalos de 21 dias, intercalando una aplicacion de insecticida y

una de fungicidas.

Las habas contienen energia y nutrientes, las proporciones segun la
composicién de cada 100 gramos de grano seco son: porcentaje de agua 13.80;
energia (Kcals) 328; proteina 25 grs.; grasas 1.20 grs.; carbohidratos 56.90 grs.;
fibra cruda 5.10 grs.; ceniza 3.10 grs.; calcio 104 mg.; hierro 4.20 mg.; tiamina

0.45 mg.; riboflavina 0.19 mg.

Asimismo, analizar la cadena de valor implica caracterizar el proceso de
comercializacion del haba. En Guatemala el proceso de comercializacion del haba
abarca los canales mayorista, intermediario y al menudeo. Por sus caracteristicas
este cultivo se oferta regularmente en las areas rurales, donde se ofrecen mejores
precios a los revendedores, siendo muy pocos los productores que realizan la
venta directa. Actualmente la empresa maquiladora de vegetales SIESA, ubicada
en Chimaltenango recorre las areas rurales para adquirir este producto, cuando la
venta es a nivel nacional, sin embargo, sigue un riguroso control del plan de
siembra e incluso exige la certificacién Global Cap a aquellas agro-empresas que

deseen exportar a Europa este producto.



Las presentaciones del haba comercializable en Guatemala son: a) en
verde (llamada también en ejote); b) haba pelada; c) haba seca; d) haba tostada;
e) haba frita y f) haba en polvo (conocido cominmente como atol de haba, que
puede encontrarse en el mercado asociado con otros granos béasicos como el

maiz, el arroz, cebada, etc.)

Unicamente se conoce que el haba tostada, frita y en polvo se encuentra
en los supermercados con empaque y referencia de su origen, la mayor parte del

comercio del haba se realiza sin importar marcas u origen.

En el proceso del andlisis de la cadena de valor tiene especial importancia
lograr una ventaja competitiva que es la mision del posicionamiento estratégico,
pero aun muchos empresarios definen hacia donde quieren ir sin considerar
donde y como estan y terminan perdiéndose por el camino porque no evaluaron
correctamente su situacion antes de lanzarse a andar. No obstante, los
empresarios deben considerar, segun Kotler (2005) los siguientes cuatro puntos
claves: a) Supervivencia: en el caso que prevalezcan los puntos débiles y las
amenazas. b) Mantenimiento: en el caso que lo que prevalezcan sean los puntos
fuertes y las amenazas. c¢) Crecimiento: si tenemos puntos débiles y
oportunidades, y d) Desarrollo: si prevalecen los puntos fuertes y las

oportunidades.

1.2. Posicionamiento estratégico y la diferenciacion

Para Kotler (2005) el posicionamiento estratégico se utiliza para diferenciar
el producto y asociarlo con los atributos deseados por el consumidor. Para ello se
requiere tener una idea realista sobre lo que opinan los clientes de lo que ofrece
la compafia y también saber lo que se quiere que los clientes meta piensen de
nuestra mezcla de marketing y de la de los competidores. Para llegar a esto se
requiere de investigaciones formales de marketing, para después graficar los
datos que resultaron y obtener un panorama mas visual de lo que piensan los

consumidores de los productos de la competencia.



Sin embargo, Porter (2,001) hablaba ya en "Strategy and the internet”, del
posicionamiento, término acufiado por los mercadologos Al Ries y Jack Trout-,
comentando acerca de proposicion de valor, de diferenciacion, de relaciones con

clientes.

A continuacion se presenta un resumen de los seis Principios del
Posicionamiento Estratégico segun Porter:  1.- "Lo primero es tener la meta
correcta: incrementar el retorno sobre la inversion a largo plazo. Sdlo al
fundamentar la estrategia en la rentabilidad sustentada, se generara un valor
economico real. El valor econdmico es creado cuando los clientes estan
dispuestos a pagar un precio por un producto o servicio que excede el costo de
producirlo”. Este punto confirma que en los negocios se esta y se quiere estar por
las utilidades que generan. A este respecto la critica mas constante hacia Porter
es su afirmacion de que las utilidades son producto de una ventaja competitiva
sustentable; y sus criticos cuestionan la sustentabilidad frente a la flexibilidad de
buscar ventajas nuevas antes de que se erosionen. 2.- "La estrategia de la
compafiia le debe hacer posible transmitir una propuesta de valor, o establecer
beneficios, diferentes a los que ofrece la competencia. La estrategia, entonces,
no es ni una busqueda por la mejor manera de competir ni un esfuerzo para ser
todo para cada cliente. La estrategia define una manera de competir que
proporciona un valor Unico en un conjunto de usos especificos o para un grupo de
clientes". La diferenciacion es el corazén del marketing. Ser el inico es mejor que
ser el mejor. 3.- "La estrategia necesita reflejarse en una cadena de valor
distintiva. Para establecer una ventaja competitiva sostenible, la compafiia debe
configurar la manera en que conduce sus procesos (manufactura, logistica,
entrega, marketing, etc.) de manera distinta a la de sus rivales y que sea

adaptable a su propuesta de valor".

Aqui Porter lleva la diferenciacién en la propuesta de valor -mas enfocada
al cliente externo-, a la ejecucion, procesos y formas de trabajo -parte interna-,
para lograr que efectivamente se cumpla con la promesa. 4.- "Las estrategias
robustas involucran sacrificios. La compafiia debe renunciar a algunos productos,

servicios o actividades con el fin de ser diferente. Estos intercambios, son los que



verdaderamente distinguen a la compafia. Cuando algin mejoramiento en el
producto o en la cadena de valor no requiere de sacrificios, frecuentemente se
convierten en las mejores y nuevas practicas imitables, porque los competidores
también lo haran sin realizar algun tipo de sacrificio”. Este punto confirma "La Ley
del Sacrificio”, practica comun en el marketing y que se aplica por las empresas
mas exitosas del planeta. 5.- "La estrategia define como se relacionan todos los
elementos de una compafiia. Una estrategia involucra tomar decisiones a través
de la cadena de valor y que todas las actividades de la compafiia se refuercen
mutuamente. El disefio del producto, por ejemplo, debe reforzar al proceso de
manufactura, y ambos deben influenciar la manera en que se conduce el servicio
post-venta. Este relacionamiento no soélo incrementa la ventaja competitiva,
también hace que la estrategia sea mas dificil de imitar". Equipos de gente
compiten con otros equipos de gente. En la medida que se integre el equipo, la
cadena, la perspectiva y las necesidades del consumidor, se podran disefiar
esfuerzos conjuntos afinados al mercado, el destino final de cualquier producto.
6.- "La estrategia involucra continuidad de direccion. Una compafiia debe definir
distintivamente su propuesta de valor, ain y que esto signifique dejar a un lado

ciertas oportunidades. Sin continuidad, es dificil para las compafias desarrollar
habilidades Unicas o construir reputaciones soélidas entre los clientes. Cambios
frecuentes de altos ejecutivos son generalmente, sefial de una pobre planeacion

estratégica y una ruta a la mediocridad.".

La consistencia, el enfoque, la repeticion, la claridad de imagen; todos
estos son elementos claves para poder posicionarse en un mundo saturado de

mensajes, productos y marcas.

Vieja 0 nueva economia, Porter resume la estrategia a lo siguiente: una
meta clara, una propuesta de valor, una cadena de valor distintiva, sacrificios

estratégicos y, en fin, consistencia.

Segun Porter (2,005), hay actividades primarias y secundarias que deben
formar parte del andlisis de la cadena de valor, las actividades primarias estan

relacionadas con: a) “Logistica de entrada. Actividades relacionadas con la



recepcion, almacenaje y control de los insumos necesarios para fabricar el
producto, como manejo de materiales, almacenamiento, control de inventario,
programa de los vehiculos y devoluciones a los proveedores. b) Operaciones.
Actividades relacionadas con la transformacion de los insumos en el producto
final, como mecanizacién, embalaje, montaje, verificacion, impresion vy
operaciones en general. ¢) Logistica de salida. Actividades relacionadas con la
reunién, almacenamiento y distribucion fisica del producto a los compradores,
como almacenaje de los productos terminados, manejo de materiales,
organizaciéon de los vehiculos de repartos, procesamiento de pedidos y horarios.
d) Marketing y ventas. Actividades relacionadas con el desarrollo de un motivo
que justifique la compra del producto y con la motivacion de los compradores para
que lo compren, como la publicidad, promocién, venta, ofertas, seleccion del canal
de distribucion relaciones con el canal de distribucién y precios. e) Servicio.
Actividades relacionadas con la provision de un servicio para realzar 0 mantener
el valor de dicho producto, como la instalacion, preparacion, formacion, suministro

de recambios y reajustes del producto”.

Para Porter (2,005) son cuatro las actividades secundarias o de apoyo que
generan valor agregado y deben analizarse en la cadena de valor: a) Compras.
Actividades relacionadas con la compra de materias primas, suministros y otros
articulos consumibles, ademéas de la maquinaria, equipamiento de laboratorio,
equipamiento de oficinas y edificios. b) Desarrollo de tecnologia. Actividades
relacionadas con la mejora del producto y/o de los procesos, incluyendo
investigacion y desarrollo, disefio de producto, andlisis de medios, disefio o
procesos, disefio de procedimientos de servicios, etc., ¢) Gestion de recursos
humanos. Actividades relacionadas con la busqueda, contratacion, formacién,
desarrollo y compensacion del personal. d) Infraestructura de la empresa.
Actividades como direccion de la empresa, planificacion, finanzas, contabilidad,

cuestiones legales, gestion de calidad, etc.

Es de gran utilidad en el analisis de la cadena de valor, de acuerdo con la
teoria de Porter (1,985) el diagrama del analisis de la cadena de valor que

consiste en dibujar un mapa que cumpla con los siguientes requisitos: a) seguir la



secuencia de produccion de un producto, del inicio hasta el final, y dibujar una
representacion visual de cada proceso en los flujos de materiales y de la
informacion, b) dibujar utilizando iconos "un mapa de estado futuro" de como el

valor deberia fluir.

Este esquema sintetiza las operaciones primarias, de apoyo y el margen de
ganancia que se ha obtenido en el analisis de la cadena, estos esquemas se
complementan con el analisis ABC, ABM o ABB, para llegar a optimizar las

ventajas competitivas de la empresa.

El Centro de Comercio Internacional (2,003) determina que a través del
diagrama del analisis de la cadena de valor insumos y productos — bienes y
servicios — en la cadena de produccion, cada empresa puede comprender cuales

son los otros actores de la cadena que influyen en su propio éxito.

Pero no es suficiente, para los efectos de este trabajo analizar la cadena de valor
sin implicar los costos asociados, pues es vital emitir conclusiones acerca de la
“rentabilidad financiera del proceso de produccién del haba (Vicia faba L..) y, para
ello se deben aplicar indices financieros y analizar cuidadosamente los costos
incurridos.  Villareal (2,008), indica que rentabilidad financiera, de los fondos
propios o ROE —Return on equity- trata de medir la rentabilidad que obtienen los
duefios de la empresa, es decir, la rentabilidad del capital que han invertido
directamente —capital social- y de las reservas, que en definitiva son beneficios
retenidos y que por tanto corresponden a los propietarios.

1.3. Rentabilidad financiera

Para Rodriguez (2,009) la perspectiva que presenta la rentabilidad
financiera recoge el rendimiento obtenido por los propietarios sobre los fondos
invertidos. Su objeto, por tanto, es evaluar el rendimiento alcanzado por la
participacion de los propietarios en la financiacién de la empresa. Su formulacion

guedaria expresada asi: Resultado del ejercicio / Patrimonio Neto.



1.4. Sistema ABC-ABM-ABB

Es también factor clave en este trabajo analizar los costos incurridos y
como estos llegan al producto final, esta es la funcion del analisis de los
inductores del coste mediante técnicas ABC, ABM y ABB. Un inductor del coste,
de acuerdo con Fullana y Paredes (2,008) es el causante de los costes de las
actividades y la unidad de medida que se utiliza para impulsar los costes
indirectos a los productos. Y, para Rocafort (2,008) son los “costos vinculados a
la capacidad productiva”, pueden ser costes de actividad y costes de
subactividad, los costes internos y externos fijjos o de estructura podrian ser
vinculados a la actividad, segun la capacidad productiva, cuya utilizacion se prevé
en el periodo de computo como a la subactividad o expresion del calculo de parte
del coste que pueda asignarse a la desocupacion productiva en dicho periodo por

falta de actividad productiva.

La unidad de medida de las actividades se conoce con el nombre de origen
en inglés “cost drivers” y cuya traduccion literal al espanol es conductor del coste,
vendria a significar que es el mecanismo que conduce los costos hasta el
producto. Y esto es en realidad, pues como unidad de medida de consumo de
actividades se utiliza para imputar los costes indirectos a los productos. De alli
qgue se interprete mas frecuentemente como inductor o generador de los costos
gue se asignen al producto. Para la seleccion adecuada de un inductor debe
existir una relacion de causa - efecto entre el driver y el consumo de éste por
parte de cada actividad y cada objeto de costo, ademas de ser constante dentro

de un lapso de tiempo especifico, ser oportuno, de facil manejo y medicion.

En la Contabilidad de Gestion, existen un grupo de herramientas basadas
en las actividades que juegan un papel crucial en la toma de decisiones
gerenciales, entre ellos se encuentra el Sistema de Costos y Gestion ABC/ABM y

el Presupuesto ABB.



Segun lo sefiala M. Porter (1998), la decision de mejorar la gestion de la
empresa esta directamente relacionada con la gestion estratégica de costos, a

saber:

e Liderazgo en costos, ya sea por aprovechamiento de las economias de

escala y la reduccion de costos.

e La diferenciacion del producto o servicio, mediante la creacion de

especializacién que sea percibida por los clientes.

e La segmentacion del cliente o foco de mercado.

Para Hansen y Mowen (1996) el sistema de costos ABC rastrea los costos
a las actividades y luego a los productos. A su vez la definicion de bases debe
reconocer la gran variabilidad de costos de las actividades y reflejar la relacién de
causa-efecto. Este criterio ofrece a la administracion una mejor informacion
respecto del costo del producto y su relacion con los objeto de costo en especial
centrando un mayor control en las actividades responsables del consumo de

costos para medir y evaluar la eficiencia en el uso y consumo de recursos.

El costeo por actividades se concentra en las actividades mismas, lo que
requiere, en consecuencia, su identificaciéon y clasificacién, es decir todas
aquellas que realiza la organizacion en las diferentes etapas de su cadena de
valor, hasta construir un inventario de actividades asignandoles algun atributo,
para luego relacionarlas a grupos que formen la base de conjuntos de costos
homogéneos, que permita estructurar una base de datos y de relaciones, de

costeo basado en actividades.

En otro sentido, Hansen y Mowen (1966) explican que la gestion por
actividades —ABM- implica estructurar de forma adecuada todos los procesos que
componen la cadena de valor de la empresa, a fin de que las demandas de los

clientes internos y externos del sistema, permitan ser atendidas con eficiencia.



De este modo, al identificar los factores causales de las actividades es
posible determinar o introducir los inductores de eficiencia, o performance drivers,
para perfeccionar asi los atributos de eficiencia de una actividad, y enfocarse
hacia la mejora de la calidad de los procesos productivos y del producto a fin de

lograr la reduccion de costos.

De acuerdo con la Dra. Loépez (2009) se puede definir la Gestion
Estratégica de Costo como el conjunto integrado de técnicas y procedimientos
encaminados a garantizar la eficiencia y eficacia en la gestion empresarial, asi

como una adecuada insercion en el mercado a partir de las exigencias del mismo.

Para hablar de contabilidad y direccion estratégica, la informacion
suministrada a la gerencia desde el punto de vista de la Contabilidad de Gestion,
debe estar basada en las variables que posibiliten un seguimiento de la estrategia
adoptada en aras de alcanzar una ventaja competitiva en el mercado, lo que ha
originado una demanda de informacion adicional a la aportada tradicionalmente
por los sistemas de costos, para poder facilitar una eficaz gestién de la empresa,

asi como su adecuacién a las exigencias externas impuestas por el mercado.

La contabilidad de direccion estratégica tiene sus inicios en los afios 80 y
promueve el control empresarial ligado al proceso estratégico, garantizando que
todos los factores estén en funcion de los objetivos globales de la organizacion y
de los cambios en el entorno. En este marco, la Contabilidad de Gestiéon como
parte del sistema de control debe responder a la estrategia de la empresa,
teniéndose en cuenta que el analisis estratégico de los costos, debe estar basado
en una politica a largo plazo que fije claramente lo que debe hacerse para

mejorar.

La influencia de estos aspectos en los costos y su relacién con la estrategia
empresarial, han llevado a perfeccionar los sistemas de costo en funcién de poder

servir de apoyo informativo a estas tecnologias.



Asi surgen aspectos novedosos vinculados con los costos que deben
tenerse en cuenta hoy al elaborar un sistema con estos fines, entre lo que pueden
sefalarse: Sistemas de Costos ABC; Costos de Calidad;, Costo Objetivo y Costeo
Kaisen.

Al realizarse un estudio de las aplicaciones que han tenido estos nuevos
conceptos, puede observarse la existencia de un factor que los une y es el
necesario “andlisis de la cadena de valor de la empresa” que permite definir las
actividades, de ellas cuales generan valor al producto y cuales no, las que estan

vinculadas a la calidad, las que permiten la mejora continua de los procesos.

La herramienta ABC puede definirse segun Polimeni (1,994) como un
conjunto de oportunidades de mejora de la rentabilidad (racionalizacién de

actividades, redisefio de procesos, decisiones sobre clientes y productos).

Para Hansen y Mowen (1996), “el Presupuesto Basado en Actividades —
ABB-, conlleva a la aplicacion de los mismos principios del ABC/ABM por lo que
cualquier empresa que emplee este Ultimo debe ser capaz de implantar un

sistema ABB con relativa facilidad".

El presupuesto ABB es una herramienta que se utiliza con el propésito de
controlar y manejar efectivamente los gastos e ingresos en una empresa, por esto
se hace imprescindible la clasificacion de las partidas que avalan las cuentas de
dicho presupuesto.

De la misma manera, se conocié que el ABB requiere del conocimiento de
los procesos y de la estructura de los productos, a través de una definicion

apropiada de las actividades.

El Presupuesto Basado en Actividades da la posibilidad de desarrollar
ventajas competitivas a las organizaciones, que utilicen esta herramienta de
gestion empresarial conjuntamente con los Sistemas de Gestion y Costos
Basados en las Actividades (ABC/ABM).



La evaluacion financiera también es parte de la contabilidad de gestion
estratégica, dentro de ella se contempla el analisis horizontal, que segun
Rodriguez Dominguez, et. al (2009) se centra en las diferencias en las cantidades
que aparecen en dos estados financieros consecutivos, con el fin de obtener
indicios sobre la evolucion de las distintas partidas individuales y de las masas e

identificar tendencias relevantes en la situacion empresarial.

Dicho andlisis puede plantearse en forma de diferencias monetarias en
valor absoluto o de diferencias en numeros indice. En este Ultimo caso, se
produce a dividir la cantidad del ejercicio posterior entre la cantidad del ejercicio
anterior o de un ejercicio que se desea tomar como referencia (afio base), para
posteriormente multiplicar este cociente por 100. La utilidad de los numeros
indices es mayor cuanto mas dilatado es el periodo temporal analizado, puesto
que permite referenciar todas las cifras con respecto a un determinado afio base

constituido como referencia.

Otro de los indicadores evaluativos de la operacion de una empresa es el
punto de equilibrio, que se explica, segun Perdomo Salguero (2005), como el nivel
de actividad o venta en el cual se cubren exactamente los costos de una empresa
o unidad econdmica. Un nivel mas alto significa obtener beneficios e

inversamente, un nivel de ventas mas bajo, reporta pérdidas.

La relacion beneficio/costo, es otro de los indicadores que tiene vital
importancia para la evaluacion financiera de una empresa, segun Gitman (2006)
se utiliza exclusivamente como medida de beneficio social, es decir para el
analisis econdmico; esta relacidon se establece con el fin de evaluar la eficiencia

con que seran utilizados los recursos.

El valor actual neto también es un indicador del rendimiento de la inversion
efectuada en una empresa, para Perdomo Salguero (2005), es simplemente el
valor actualizado de los beneficios netos en un proyecto descontados al costo de

oportunidad del capital.



Para Perdomo Salguero (2,005) el EVA es una forma de medir el
rendimiento y es simplemente el dinero ganado por una compafia menos el costo

de capital necesario para conseguir estas ganancias.

Gitman (2,006) describe que el EVA es también un conjunto de
herramientas administrativas (management) que tiene muy en cuenta la cantidad

de ganancia que se debe obtener para recuperar el costo de capital empleado.

Y Hansen y Mowen (1996), destaca que el EVA es una herramienta que
permite calcular y evaluar la riqgueza generada por la empresa, teniendo en cuenta
el nivel de riesgo con el que opera. En general, el Valor Econdmico Agregado
consiste en determinar la rentabilidad obtenida por la empresa, deduciendo de la
utilidad de operacion después de impuestos, el costo de capital de los recursos
propios y externos que utiliza. Si el Valor Econdmico Agregado es positivo, indica

que la empresa crea valor, si es negativo esta destruyendo valor.

Se concluye entonces que las actividades relacionadas con el proceso
productivo agregan valor al producto, pero estas deben ser analizadas
cuidadosamente desde dos puntos de vista. El primero aplicando el andlisis de la
cadena de valor para definir aquellas actividades que aportan o no valor al
proceso de produccion y segundo, desde el punto de vista de la Contabilidad de
Gestidon Estratégica que a través de técnicas como el ABB, ABC y ABM permite
cuantificar el impacto de las decisiones gerenciales y la aportacion de valor al
producto, siendo esta parte la que aporta mejores argumentos al Administrador

Financiero para decidir sobre aspectos que agreguen mayor valor al producto.



CAPITULO I

CARACTERIZACION DE LA PRODUCCION TRADICIONAL
DE HABA DE ADITS

CUADRO No. 1
CARACTERIZACION DEL CULTIVO DE HABA CRIOLLA

Nombre comun: Nombre cientifico:

Haba Vicia faba L.

Variedades cultivadas: Area promedio cultivada:

Criolla 1.269 cuerdas por socio (total 33 cuerdas)
Rendimientos promedio: Inversién promedio por cuerda:

4 quintales en ejote por cuerda (441 m?) | Q. 694.00
2.80 quintales seca por cuerda (441 m?)

Ciclo de produccion en verde: Ciclo de produccion seca:
150 dias = 5 meses 210 a 225 dias

Descripcién de la tecnologia utilizada por los productores de ADITS:

Los productores de ADITS inician anualmente el cultivo del haba en el mes de
septiembre de cada afo, en caso de monocultivo y, en marzo, cuando lo cultivan en
asocio con el maiz.

En general, los agricultores utilizan la labranza manual como técnica de cultivo,
llevando a cabo las siguientes actividades:

Volteo del suelo (barbecho): que consiste en remover el suelo a profundidades de
25 centimetros 0 mas, con el fin de ablandar el suelo y prepararlo para la siembra.

Siembra: durante la siembra los agricultores de ADITS depositan de 2 a 3 semillas
en surcos de 0.40 metros entre postura y 0.80 metros entre surco, obteniendo una
densidad de 1143 matas por cuerda. De las que se estima una productividad que
alcanza el 65%, debido al uso de semilla seleccionada por el mismo agricultor. Al
momento de efectuar la siembra depositan aproximadamente 3 onzas de abono
ovino, porcino o vacuno, para garantizar la nutricién de la planta.

Limpia y calzado de plantas: los agricultores aplican este procedimiento en el mes
de noviembre, con el fin de deshierbar y quitar la maleza alrededor de la planta. El
calce de las plantas o raspado del suelo, permite fortalecer el tallo del haba y
consiste en el establecimiento de surcos que contienen el abono, agua y nutrientes
que se aplican al haba, para su mejor aprovechamiento.

Fertilizacién: los agricultores de ADITS no llevan a cabo practicas de fertilizacion.

Cosecha: la cosecha del haba se realiza manualmente en dos fases, la primera
permite recolectar, aproximadamente, el 80% de la cosecha y 15 a 20 dias después
el 20% restante. Las mujeres son las encargadas de realizar el proceso al finalizar
el ciclo de 150 dias para la cosecha en ejote y 210 dias para la cosecha del haba
seca.

FUENTE: Investigacion de campo, agosto 2011.




, CUADRO No. 2
CARACTERIZACION DEL MANEJO POST-COSECHA DE HABA CRIOLLA

Manejo post-cosecha:
a) Recoleccion y transporte: la recoleccion de las vainas se hace manualmente,
depositandolas en costales plasticos multipropdésito.

b)

e)

Recepcion en planta: no existe una planta procesadora de las vainas.

En

ocasiones el producto se lleva directamente al mercado y cuando se almacena

no existen frigorificos.

Seleccidn: no se lleva a cabo la seleccion, limpieza y clasificacion de las vainas

y granos.

Empaque: Unicamente se utilizan bolsas de plastico de diferentes tamafios para
el empaque del producto en verde y costales de plastico para el haba seca.

Almacenamiento: no existen estructuras especificas para el almacenamiento;
tampoco se adoptan medidas adecuadas para conservar el producto.

Exigencias agroecolodgicas del cultivo:
Clima: Templado, frio.

Temperatura: 7° C. a 14° C.

Humedad: 70 — 80%

Pluviosidad: 700 - 1000 mm / ciclo.
Altitud: 2600 a 3500 msnm

Tipo de suelo: Francos, arcillosos, con
buen drenaje

Acidez: pHde 5.5-7.5

Formacion ecolégica: Estepa espinosa
montano bajo (ee-MB), bosque
humedo montano bajo (bh-MB)

Condiciones agroecolégicas de
ADITS:

Clima: Frio

Temperatura promedio: 13°C
Humedad relativa: 85.71%
Pluviosidad: 1,379 mm.

Altitud: 2,510 MSNM

Tipo de suelo: madre ceniza volcanica
pomacea, con drenaje interno rapido,
con relieve fuertemente ondulado a
escarpado. Acidez: pH 6.5
Formacion ecolégica: Bosque muy
Humedo Montano Subtropical (bmh-
MB), Bosque muy Humedo Subtropical
Célido (bmh-S(c)), Himedo entre dos
cuencas que son Rio Suchiate y
Coatan.

Impacto socioeconémico del cultivo:

Débiles ingresos para los agricultores
producto de bajos rendimientos en la
cosecha.
Orientacion
subsistencia.
Débil rentabilidad asociada al cultivo y
Su manejo.

La utilizacion de variedades resistentes
atrae ventajas y economias en costos
de inversion.

Los costos de produccion son bajos, al
igual que los rendimientos.

a una agricultura de

Impacto ambiental del cultivo:
e El cultivo controla la erosion del
suelo y mantiene la humedad.

e ElI cultivo permite mejorar la
fertilidad del suelo, fortaleciendo al
mismo tiempo aspectos

nutricionales.

e Al cultivar haba los socios aplican
‘rotacion de cultivos”, lo que
garantiza un efectivo control
cultural.

e De acuerdo con la informacién de
los socios de ADITS vy la
verificaciébn en campo, en el cultivo
se manejan los principios de la
agricultura agroecoldgica, factor
apreciado por el mercado.

FUENTE: Investigacion de campo, agosto 2011.




CUADRO No. 3

PLAN DE PRODUCCION DE LOS SOCIOS DE ADITS
EXTENSION CULTIVADA: 33 CUERDAS = 14553 m?

No.
PRODUCTOR Cuerdas
Eliud Garcia 1

Virginia Pérez

Lucina Ramos

Odilén Ortiz

Maria Roblero

Vitalina Roblero

Gladys Ortiz

Carmelina Ventura

Victoria Bartolon

Roberto Ortiz

Rosalinda Pérez

Martina Roblero

Calixto Roblero

Maria Berduo

Fortina Miguel

Genaro Miguel

Santos Roblero

Carmelino Pérez

Norma Escalante

Perfecto Escalante

Reyna Berduo

Juventino Ortiz

Isabel Gardia

Lidia Morales

Juana Bartoldn

Ramiro Diaz

N R IN N NN RN R IR RFRFP R [R[F[~]|~

TOTALES

w
w

Fecha de

siembra

Produccion
estimada

FUENTE: Investigacién de campo /agosto 2011




CUADRO No. 4
ESTADO DE RESULTADOS DEL HABA (Vicia fabaL.), VARIEDAD CRIOLLA

EXTENSION CULTIVADA: 1 CUERDA = 441 m?
RENDIMIENTO: 4 quintales de haba en ejote verde por cuerda

I. COSTOS VARIABLES

Semilla Libras

Abono orgénico Quintal

MANO DE OBRA

Barbecho Jornal 2 Q Q110.00
Siembra Jornal 1 Q 55.00 [Q 55.00
Limpia y calzado de plantas Jornal 2 Q 55.00 | Q110.00
Cosecha Jornal 1 Q Q 55.00

Il. COSTOS FIJOS
GASTOS DE PRODUCCION

1
0315.00
Cuota de riego 1

Arrendamiento de la tierra

Depreciacion de herramienta

Q 138.00
GASTOS DE VENTA

Fletes Quintal

Viaticos
Q 65.00
Q 694.00

INGRESOS BRUTOS | Qumal | 4 | Q175.00

Q 700.00

MARGEN DE UTILIDAD Q 6.00
COSTO DE PRODUCCION Cuerda Q 629.00

COSTO UNITARIO EN VERDE Quintal Q 157.25

COSTO UNITARIO EN VERDE Libra Q 157

PRECIO DE VENTA EN VERDE Quintal Q 175.00

PRECIO DE VENTA EN VERDE Libra Q 175

RENTABILIDAD Cuerda 1.0% [R.C.I.=UTILIDAD/COSTO TOTAL PRODUCCION

MARGEN DE CONTRIBUCION
MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO

Q 144.00 |MC=VENTAS-COSTOS VARIABLES

Q 36.00 |MCu=PRECIO-COSTO VARIABLE UNITARIO
79% [MCr=COSTO VARIABLE UNITARIO/PRECIO

CANTIDAD DE NIVELACION 3.83 |gn=COSTOS FIJOS/MCu

VENTAS DE NIVELACION 281.63 [Vn=COSTOS FIJOS/MCr
FUENTE: Investigacion de campo, agosto 2011.

MARGEN DE CONTRIBUCION RELATIVO




CUADRO No.5
ESTADO DE RESULTADOS DEL HABA (Vicia faba L.), VARIEDAD CRIOLLA

EXTENSION CULTIVADA: 33 CUERDAS = 14553 m?
RENDIMIENTO: 4 quintales de haba en ejote verde por cuerda

I. COSTOS VARIABLES
INSUMOS AGRICOLAS
Semilla Libras 12,00 | Q 3,168.00
Abono organico Quintal 65.00 | Q 2,145.00

MANO DE OBRA (1%)

Barbecho Jornal 66 Q 55.00|Q 3,630.00
Siembra Jornal 33 Q 55.00|Q 1,815.00
Limpia y calzado de plantas Jornal 66 Q 55.00|Q 3,630.00
Cosecha Jornal Q Q 1,815.00

1. COSTOS FIJOS

GASTOS DE PRODUCCION

Arrendamiento de la tierra 33 Q 50.00|Q 1,650.00
Depreciacion de herramienta Q 10,395.00 0.20| Q 2,079.00
Cuota de riego 26 Q 650.00

GASTOS DE VENTA

Fletes quintal 10.00 | Q 1,320.00
Vidticos 25.00|Q 825.00
Q 2,145.00
INGRESOS BRUTOS Q 175.00 Q 23,100.00
MARGEN DE UTILIDAD Q 373.00

FUENTE: Inwvestigacion de campo, agosto 2011.

El Decreto Gubernativo 359-2012 indica que el salario minimo para las
actividades agricolas y no agricolas es de Q. 71.40, sin embargo, el agricultor de
ADITS devenga Q.55.00 diarios, este es el salario que se paga en Sibinal para



actividades agricolas y de albafileria, consecuentemente el agricultor deja de
percibir el 23% de lo que por ley le corresponde.
CAPITULO 1l

CARACTERIZACION DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

3.1. CARACTERIZACION DE LA COMERCIALIZACION DEL HABA EN
EJOTE VERDE

3.1.1 Demanda actual del haba en ejote verde en Sibinal

La totalidad de los asociados de ADITS comercializan sus productos en el
mercado local de Sibinal, alli realizan negociaciones con mayoristas y
consumidores finales, a quienes les venden su producto. Los mayoristas a su
vez, transportan el haba a Unién Juarez, Cacahuatan, Santo Domingo Yy
Tapachula Chiapas, México, sitios donde sus productos horticolas son bien
aceptados, pese a las malas condiciones en las que se encuentra el paso
fronterizo entre Sibinal y Union Juérez. A continuacion se presenta el listado de

los demandantes de haba en Sibinal:

CUADRO No. 6. )
DEMANDANTES DEL HABA EN SIBINAL Y SU CUANTIFICACION

DEMANDA DEMANDA | DEMANDA
NOMBRE DEL DEMANDANTE DIRECCION SEMANAL PRN?EY,\TSCJ:F A PR(?AY’\EJCATLA DA

e (quintales) | (quintales)
Odilon Ortiz Canon Checamba, Sibinal 4 16 192
Aberto Lopez Canton Tohaman, Sibinal 5 20 240
Juana Ortiz Zona 3, Sibinal 6 24 288
Cecilia Bartol6n Barrio Los Olivos, Sibinal 3 12 144
Gloria Diaz Bartol6n Santa Marfa, Sibinal 2 8 9%
Consumidor final de Sibinal Mercado de Sibinal 8 32 384

TOTAL (QUINTALES) 28 112 1344

FUENTE: Investigacion de campo, septiembre 2011.



En el mercado de Sibinal el haba se vende al menudeo, sin que se le
proporcione ningun valor agregado al producto y la comercializacion se hace de

forma individual.

De acuerdo con la investigacion, semanalmente los comerciantes
demandan 28 quintales de haba en aquel municipio, esto equivale a 112 quintales
mensuales y 1,344 quintales anuales, representando un volumen de ventas en
este concepto por Q. 235,200.00 anuales para los productores de Sibinal. De
este volumen ADITS satisface solamente el 10% de la demanda, produciendo una

Unica cosecha al afo.

La demanda efectiva del haba en ejote verde también fue investigada, ésta
se define como el conjunto de demandantes con capacidad y con disposicion de
pago, asi como aquellos sin disposicion a pagar. La informacion recabada se

condensa en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 7.
DEMANDA EFECTIVA DEL HABA EN EJOTE VERDE
Y SU UBICACION GEOGRAFICA

NOMBRE DEL DEMANDANTE DIRECCION AT
ANUAL
SIESA Chimaltenango, Guate. 10,000
WALMART San Marcos, Guatemala 2,500
TRECE CEREALES Ciudad Guatemala 5,000
ALIMENTOS MARAVILLA S.A. Ciudad Guatemala 7,000
CUATRO PINOS San Marcos, Guatemala 2,000
MAYORISTAS LOCALES Sibinal, San Marcos, Guate. 209
RESTAURANTES Regional 0
CONSUMIDOR FINAL DE TACANA Plaza de Tacana 147
CONSUMIDOR FINAL DE TAJUMULCO Plaza de Tajumulco 162
CONSUMIDOR FINAL DE IXCHIGUAN Plaza de Ixhiguan 72
COSUMIDOR FINAL DE UNION JUAREZ Chiapas, Mexico 55
CONSUMIDOR FINAL DE SANTO DOMINGOQ| Chiapas, Mexico 83
CONSUMIDOR FINAL DE CACAHOATAN Chiapas, Mexico 96
CONSUMIDOR FINAL DE TAPACHULA Chiapas, Mexico 102
CONSUMIDOR FINAL QUETZALTENANGO |Municipio Quetzaltenango 183
CONSUMIDOR FINAL DE SAN MARCOS Municipio de San Marcos 152
TOTAL (QUINTALES) 27,761

FUENTE: Investigacion de campo, septiembre 2011.



De acuerdo con la informacion recabada, la demanda del haba en ejote
verde se mantiene constante durante todo el afio, no obstante la planificacion de
la produccién actual de los asociados de ADITS no les permite satisfacer esta
condicion de mercado, pues la siembra la realizan en bloque en el mes de
septiembre, de acuerdo con la tradicion y la experiencia del agricultor.

La demanda efectiva, de acuerdo con la encuesta, alcanza 27,761
quintales anuales; esto en volumen de ventas equivale a Q.5,863,515.00 anuales
(Ver cuadro No. 8). Asimismo, en el cuadro numero 7 queda reflejada la
distribucion geografica y sectorial de la demanda efectiva, misma que abarca los
sectores exportador y agroindustrial, y la regién suroccidental de Guatemala y la

region sur de Chiapas, México.

La posicion geogréafica del municipio de Sibinal le permite tener acceso
tanto al mercado guatemalteco como al mexicano, este factor constituye una
ventaja competitiva para ADITS. El mercado del sur de Chiapas demuestra
preferencia por los productos de Sibinal, reconoce que este municipio practica la
agro-ecologia y sus agricultores no hacen uso intensivo agroquimicos, por esta
razon pagan precios mas altos que el mercado guatemalteco por los vegetales

procedentes de Sibinal.

CUADRO No. 8.
CUANTIA DE COMPRAS DE LOS DEMANDANTES EFECTIVOS



CUANTIA | PRECIO QUE ESTA
POSIBLES CLIENTES ANUAL DISPUESTO A MONTO ANUAL
(QUINTALES) (PAGAREL CLIENTE

SIESA 10,000 Q 200.00( Q  2,000,000.00
WALMART 2,500 Q 225.00| Q 562,500.00
CUATRO PINOS 2,000 Q 180.00 [ Q 360,000.00
TRECE CEREALES 5,000 Q 225.00( Q  1,125,000.00
ALIMENTOS MARAVILLA S.A. 7,000 Q 225.001 Q@  1,575,000.00
Mayoristas Locales (Odilon Ortiz, Alberto Lopez,
Juana Ortiz, Cecilia Bartoldn, Gloria Diaz) 209 Q 175.00| Q 36,575.00
Restaurantes 0 Q - |1 Q -
Consumidor final de Tacana 147 Q 210.00| Q 30,870.00
Consumidor final de Tajumulco 162 Q 200.00| Q 32,400.00
Consumidor final de Ixchiguan 72 Q 210.00( Q 15,120.00
Consumidor final de Unidn Juérez 55 Q 190.00| Q 10,450.00
Consumidor final de Santo Domingo 83 Q 200.00( Q 16,600.00
Consumidor final de Cacahuatan 96 Q 200.00| Q 19,200.00
Consumidor final de Tapachula 102 Q 200.00( Q 20,400.00
Consumidor final Quetzaltenango 183 Q 200.00| Q 36,600.00
Consumidor final San Marcos 152 Q 150.00 | Q 22,800.00

TOTALES 27,761 Q5,863,515.00

FUENTE: Investigacion de campo, septiembre 2011.
Durante el aflo 2011 se mantuvo un monitoreo de precios del haba en el

mercado de Sibinal, con el objetivo de confirmar la informacion proporcionada por

los asociados de ADITS, obteniéndose el siguiente historial de precios:

GRAFICA No. 1.



TENDENCIA DE PRECIOS DEL HABA EN EJOTE VERDE
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Los mayores precios pagados por el quintal de haba en ejote verde se
obtienen en los meses de noviembre, diciembre, enero, julio y agosto, estos
resultados ratifican la informacién proporcionada por los asociados de ADITS
durante la encuesta. Por el contrario, los precios bajos tienen lugar en el lapso de
febrero a junio y los meses de septiembre y octubre de cada afo; durante estos
meses hay mayor oferta de haba en verde, por lo tanto los precios tienden a bajar

como consecuencia de la ley de la oferta y la demanda.

De acuerdo con las opiniones de los asociados de ADITS, la demanda del
haba se mantiene permanente durante todos los meses del afio, siendo un
producto bastante apetecido por los lugarefios, su costo esta al alcance de los
consumidores, lo consumen en diversidad de platillos de facil preparacién y
coccién, ademas de considerarsele un platillo nutritivo y que aporta calorias.

3.1.2 Canales de comercializacion empleados por los productores (ventajas

y desventajas)

Los productores utilizan, basicamente, dos canales de comercializacion: a)
el canal mayorista (Canal 3), mediante el cual se realiza la comercializaciéon en



forma directa al mayorista y, b) el canal directo (Canal 1) que consiste en la

venta directa al consumidor final en el mercado del municipio de Sibinal.

El esquema siguiente explica los distintos canales de comercializacion

abordados por los productores de ADITS:

GRAFICA No. 2
CANALES DE COMERCIALIZACION UTILIZADOS POR ADITS

. E> Consumidor ———'> Canal 3
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FUENTE: Elaboracion propia.

3.1.3 Habitos de consumo de la poblacion demandante del haba

3.1.3.1 Habitos de compra de los mayoristas y/o comerciantes

Al realizar el estudio de los habitos de compra de los consumidores del
haba, ha sido significativo observar el comportamiento del consumidor desde tres
escenarios, el Municipio de Sibinal, Municipio de San Marcos y Municipio de
Quetzaltenango, con el objetivo de hacer comparaciones que permitan

caracterizar a la poblacion estudiada y encontrar sus semejanzas y diferencias.

El analisis de los habitos de compra de los consumidores del haba se

explica bajo los siguientes indicadores:

GRAFICA No. 3.
ESTUDIO COMPARATIVO DE HABITOS DE COMPRA DEL CONSUMIDOR FINAL.
MUNICIPIOS: SIBINAL-SAN MARCOS-QUETZALTENANGO
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Fuente: Investigacion de campo, junio 2,012 NUMERO DE ENCUESTADOS

a. Forma de negociacion més utilizada por el consumidor de haba: la
primera variable investigada estd relacionada con el regateo, habiéndose
determinado que la mayoria de los consumidores lo aplican al momento de
realizar sus compras. Aunque los tres escenarios manifiestan esta tendencia,
sobresalen en su aplicacion los Municipios de San Marcos y Quetzaltenango
con un 16% y 13% respectivamente. Este comportamiento del comprador
permite inferir que la mayoria de los consumidores de haba adquieren el
producto en el mercado, lugar donde casi siempre se aplica esta estrategia de

parte del comprador.

También se analizé, como parte del comportamiento del comprador de haba la
forma de negociacion que aplican los supermercados y tiendas formales, esta



es la adopcion del pago fijo, obteniéndose como resultado que los
compradores del haba de Sibinal y San Marcos se resisten a adoptar esta
forma de pago, no asi la poblacibn de Quetzaltenango, quienes por su
desarrollo y cultura estdn mejor habituados a esta forma de compra. Este
municipio reportd un 10% de inclinacion por el habito de compra con precio fijo

del producto.

Preferencia de consumo del haba en fresco o preservada: al analizar
ambas variables se determind que la mayoria de los consumidores de haba de
San Marcos, Sibinal y Quetzaltenango tienen preferencia por consumir el haba
en fresco. Tan solo el 2% de los encuestados en Sibinal y Quetzaltenango
manifestaron tener preferencia por consumir el producto de forma congelada

y/o preservada y un 1.36% en San Marcos.

Importancia que le atribuye el consumidor al valor nutricional del haba:
las opiniones del 11% de los consumidores de San Marcos, 13% de
Quetzaltenango y Sibinal, permiten afirmar que adquieren productos con
suficiente valor nutricional. Esta opiniébn ratifica la tendencia del
comportamiento actual de los consumidores, quienes tienen preferencia por
consumir alimentos nutritivos, de preferencia vegetales producidos

organicamente, libres de grasas saturadas, preservantes y colorantes.

Los consumidores, a través de su opinidbn demostraron su responsabilidad con
la nutricion familiar y que prestan atencidén al contenido nutricional que se
plasma en la etiquetas de los productos al momento de comprarlos. Los
encuestados indicaron que chequean fecha de caducidad, contenido

nutricional, marca, peso, indicaciones de preparacion, entre otros.

El consumidor desea mantener contacto con el producto a adquirir: 14%
de los consumidores marquenses y el 15% de los consumidores de Sibinal
manifestaron su preferencia por tocar, ver, oler y entrar en contacto con el
producto para verificar su calidad, no asi el consumidor quetzalteco, que por
su nivel cultural prefiere consumir vegetales empacados, porque les garantizan

higiene y comodidad al transportar el producto.



e. Preferencia del consumidor respecto ala compra fraccionada: esta opcion
evaluada implica la preferencia del consumidor por adquirir el haba en
pequefias cantidades y no al mayoreo. Las respuestas de los encuestados
indicaron que en los tres municipios se prefiere comprar el haba en
presentaciones de 1 a 5 libras, esto por el corto plazo de vida que tiene el

haba en verde.

f. Puntos de compra preferidos por el consumidor del haba: las opiniones de
los encuestados enfatizan su preferencia de compra de este producto en los
mercados comunales, tal y como se puede observar en la grafica que
antecede. Solamente en Quetzaltenango el consumidor se inclina, aungue en
pequefia escala, a efectuar sus compras de haba en tiendas y supermercados.
La preferencia de compra de los consumidores de haba en los mercados
comunales se ratifica con el 15%, 13% y 16% respectivamente, en las

opiniones de los encuestados de Sibinal, Quetzaltenango y San Marcos.

g. Valor agregado demandado por el consumidor de haba

GRAFICA No. 4.
VALOR AGREGADO EN EL HABA QUE DEMANDA EL CONSUMIDOR FINAL
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Fuente: Investigacion de campo, junio 2,012 NUMERO DE ENCUESTADOS

El estudio revela que en el Municipio de Sibinal los consumidores prefieren

comprar tres presentaciones de haba, en primer lugar el haba en ejote verde en



bolsa plastica, el 47% de los consumidores de esa zona lo manifestaron. En
segundo lugar prefieren comprar el polvo de haba en bolsa plastica, el 16% de la
poblacion opind al respecto. En tercer lugar se ubicé la presentacién de haba
seca en bolsa plastica, el 14% de los encuestados lo afirmaron.

En el municipio de Quetzaltenango, las estadisticas demuestran que el
28% de la poblacién prefiere adquirir el haba en verde empacada, con marca y
registro sanitario, el 21% de la poblacién demanda el producto “atol de haba
preparado y envasado”. Los encuestados manifestaron que esta seria una buena
opcion para la buena alimentacion de los nifios, ademas de ser practico para las
madres de familia. En tercer lugar aparece que el 18% de los habitantes prefieren

la presentacion de haba en verde en bolsa plastica.

En el municipio de San Marcos las opiniones de los encuestados se
inclinaron, en primer lugar, por su preferencia a la compra de haba en bolsa
plastica, esto representa la opinién del 28% de los encuestados; en segundo
lugar, con un 26% aparece la preferencia por la compra de haba en verde
empacada, con marca y registro sanitario, lo que aseguran les garantiza la higiene
del producto. Finalmente, el 17% de las opiniones afirman que desearian

consumir el atol de haba preparado y envasado.

Al realizar un andlisis global de las tendencias de los mercados
investigados, relativa al valor agregado que requiere el consumidor, se puede
concluir que las poblaciones que tienen mayor influencia de cultura rural
demandan menos valor agregado en los productos, por ello en Sibinal y San

Marcos se prefiere adquirir el haba en bolsa plastica.

Asi también, se not6 que San Marcos y Quetzaltenango estan empezando
a demandar mayor valor agregado en los productos del haba, al demostrar su
preferencia por el consumo de productos envasados, etiquetados, congelados e

higiénicos.

3.1.3.2 Habitos de consumo de la poblacion estudiada



GRAFICA No. 5.
HABITOS DE CONSUMO DEL HABA EN LA POBLACION ESTUDIADA
MUNICIPIOS: SIBINAL-QUETZALTENANGO-SAN MARCOS
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Fuente: Investigacion de campo, junio 2,012

La investigacion realizada sobre los habitos de consumo del haba en las
poblaciones de Sibinal, San Marcos y Quetzaltenango demostr6 que la
preparacion de platillos formales con haba en ejote verde es el principal habito de
los pobladores de Sibinal y San Marcos, 57% y 43% respectivamente de las
opiniones lo indicaron. En Quetzaltenango, por el contrario, se observé que el
consumo del haba en verde en ensaladas es el principal habito de la poblacion,
segun lo refleja el 35% de las opiniones, sin dejar de mencionar que el 33.85% de
los encuestados manifestaron tener el habito de preparar platillos formales con el

haba en verde.

GRAFICA No. 6.



PRESENTACION DEL GRANO DE HABA PREFERIDA POR EL CONSUMIDOR
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El haba es un producto que puede ser consumido de diferentes formas, en
verde, tostada, frita, polvo, combinada con otros cereales y/o semillas, etcétera,
por lo tanto es importante recabar la opinion del encuestado sobre su tendencia
de consumo. Al respecto, se detectdé que en San Marcos y Quetzaltenango los
consumidores prefieren que el haba se comercialice en grano verde, comunmente
conocida como haba pelada. Los encuestados comentaron que esta presentacion
les ahorra tiempo en su preparacion, ademas, consideran que el producto

muestra mejor su calidad y les da mejores rendimientos.

Por otra parte, el 33% de la poblacién encuestada de Sibinal considera que
el haba debe comercializarse en ejote verde, su opinion se respalda en que el
haba en ejote perece hasta los 4 o 5 dias, sin atmosfera controlada

(refrigeracion).



GRAFICA No. 7.
FRECUENCIA DE CONSUMO DEL HABA
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Fuente: Investigacion de campo, junio 2012

Sibinal, es el unico de los municipios analizados que presenta “consumo
semanal del haba en verde” el 40% de los encuestados opinaron en este sentido.
Quetzaltenango y San Marcos indicaron que su consumo es, mayoritariamente,

qguincenal, las opiniones al respecto alcanzan el 42% y 53% respectivamente.

GRAFICA No. 8.
LUGARES DE COMPRA PREFERIDOS POR LOS CONSUMIDORES DE HABA
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Fuente: Investigacion de campo, junio 2012.



Como se demuestra en los graficos anteriores, los consumidores de las tres
poblaciones analizadas coinciden en que su lugar de compra preferido es la plaza
0 mercados cantonales. Este comportamiento se da porque en ese lugar los
consumidores pueden regatear, encuentran suficiente oferta de haba, el producto

es fresco y pueden entrar en contacto con el producto (ver, oler, tocar).

En Quetzaltenango se detectd cierta tendencia por adquirir el producto en
los supermercados y en el caso de San Marcos en los depdsitos de granos
basicos, las demas variables no representan una opcion significativa para los

consumidores analizados.

GRAFICA No. 9.
PRODUCTOS SUSTITUTOS DEL HABA DEMANDADOS POR EL CONSUMIDOR
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El consumo del haba cuenta con dos fuertes productos sustitutos que se
transforman en su competencia, estos son el frijol y el arroz, productos que
conforman la dieta diaria de los guatemaltecos. Aunque Su precio es
relativamente alto, Q. 7.00 la libra de frijol y Q. 4.00 la libra de arroz, los habitos
alimenticios de los guatemaltecos le atribuyen mayor importancia a estos

productos.



3.2 CARACTERIZACION DE LA COMERCIALIZACION AGROINDUSTRIAL
DEL PRODUCTO

3.2.1 Servicios Internacionales de Exportacion Sociedad Anonima (SIESA).

SIESA, es una empresa exportadora, con planta
‘ | procesadora ubicada en Chimaltenango, 12
4 Avenida 8-78, zona 9, Int. 33. SIESA tiene la
£# vision de ser la empresa lider en Centro América,

en exportacion de productos vegetales pre

" empacados, hacia Estados Unidos y Europa,
procesando las cosechas de aquellos campesinos guatemaltecos que han
iniciado este proyecto ambicioso, y ha tomado la tarea de exportar muchos de
estos productos a lugares lejanos como Inglaterra. El producto final, sale

empacado y etiquetado directamente a supermercados de Londres.

De acuerdo con la investigacion realizada, SIESA requiere para la compra

de haba en ejote verde las siguientes especificaciones:

CUADRO No. 9
ESPECIFICACIONES DE COMPRA DE SIESA

VEUEIES _ Especificaciones de compra de SIESA
Variedad demandada: Variedad Listra, en ejote verde.
Demanda: 10,000 quintales anuales.
Precio y condiciones de
pago: Q. 200.00 por quintal de haba en verde.
Temporalidad de la La empresa mantiene una demanda constante
demanda: durante todo el afo.
Condiciones de cosecha: 1. Recoleccion y seleccion manual.

2. No debe tener manchas profundas ni agujeros
de picaduras.
Tamarfo y condiciones 1. Tamafio de las vainas mediano, con frutos
de la vaina: gruesos, crocantes, color verde intenso y
brillante. Los frutos deben ser uniformes.
2. Indice de madurez: sefialada por el color verde
intenso de la vaina.

3. Vainas de 10 centimetros de largo.
FUENTE: Investigacion de campo, junio 2012.




CONTINUACION CUADRO No. 9.

Variables Especificaciones de compra de SIESA

Tamanfo, peso y condiciones
de los frutos:

1. 3 a 12 habas grandes o medianas por vaina.
2. Peso de cada haba 1.4 a 2 gramos.

3. Calibre:50-70 habas por cada 100 gramos.
1

2.

Tolerancia de impurezas: Limite 0.1 y 1.5% de impurezas.

Maximo 0.05 de tolerancia de gorgojo.

Condiciones de empaque: Para su traslado a SIESA, se requieren cajas
plasticas de 50 libras. Las condiciones viales no
afectan en alto grado al producto, y no se requiere

refrigeracion durante el transporte a SIESA.

Pre-enfriamiento: Al vacio o aire forzado. Garantizar alta tasa de
respiracion del producto.

Temperatura: 5°-6° C, equivalente a 41° - 43° F

Humedad requerida: Humedad relativa del 95% sin abrir la vaina.

Vida después de la cosecha: 5 dias.

Tiempo maximo requerido 18 horas, después del corte.
para maquilado en SIESA:
Condiciones de transporte: SIESA coordina el transporte desde la parcela del

productor hasta las instalaciones de procesamiento.
FUENTE: Investigacion de campo, junio 2012.

3.2.2 Trece Cereales.

Industria alimenticia con planta procesadora ubicada en Chimaltenango, ha
desarrollado el producto TRECE CEREALES, dentro de dicha combinacion utiliza
haba en polvo, consumiendo el grano en seco, el que compra por quintal en el

interior de la republica.

La investigacibn de campo provee la siguiente caracterizacion de su

consumo industrial.



CUADRO No. 10
ESPECIFICACIONES DE COMPRA DE TRECE CEREALES

Variables Especificaciones de compra de TRECE
CEREALES
Variedad demandada: Variedad Santa Maria, grano seco.
Demanda: 5,000 quintales anuales.

Precio y condiciones de pago: Q. 250.00 por quintal de haba seca.

Temporalidad de lademanda: = Demanda constante durante todo el afio.

Condiciones de cosecha: 1. Recoleccion y seleccién manual.
2. Secado en parcela, ciclo no inferior a 210 dias.
Tamarfo, peso y condiciones 1. Calibre:36-46 habas por cada 100 gramos.
de los frutos: 2. Indice de madurez: vaina color amarillo-café.
3. Maximo 5% de humedad.
4. Grano grande (12. Calidad).
Tolerancia de impurezas: 1. Maximo 0.03 de tolerancia de gorgojo.
2. No superar 5% de impurezas.
Condiciones de empaque: Empacar el producto en costales de jarcia con
capacidad de 100 libras.
Vida después de la cosecha: 12 meses.
Condiciones de transporte: El productor debe costear el traslado del producto

desde su parcela hasta la planta procesadora.

FUENTE: Investigacion de campo, junio 2012.

3.2.3 Alimentos Maravilla S.A.

Es una corporacion que pertenece a Inversiones Castillo Hermanos, esta ubicada
en el kilbmetro 58.5 carretera a Escuintla, su principal propdsito es producir
néctares de origen natural, agua pura y, aproximadamente, 700 mil libras de
productos blandos, dentro del que figuran las harinas de haba y boquitas que
incluyen haba tostada o frita entre sus mezclas.



CUADRO No. 11

ESPECIFICACIONES DE COMPRA DE ALIMENTOS MARAVILLA S.A.

Variedad demandada:
Demanda:

Precio y condiciones de
pago:

Temporalidad de la demanda:

Condiciones de cosecha:

Tamanfo, peso y condiciones
de los frutos:

Tolerancia de impurezas:
Condiciones de empaque:

Tiempo de vida después
de la cosecha:

Tiempo maximo requerido
Para su procesamiento en
Alimentos Maravilla S.A.:
Condiciones de transporte:

Variedad criolla, grano semi-seco.
7,000 quintales anuales.

Q. 225.00 por quintal de haba semi-seca.

La empresa puede comprar el producto entre
enero — junio de cada afio.

1. Recoleccion y seleccién manual.

2. Secado en la parcela, cosecha entre los 170-
190 dias maximo.

indice de madurez: vaina color amarillo.
Humedad relativa entre 5y 12%.

Grano mediano a pequefio.

Méaximo 0.05 de tolerancia de gorgojo.

No superar 2% de impurezas.

Se requiere empacar el producto en cajas platicas
de 10 kilogramos cubiertas con bolsa de celofan.
120 horas.

NEwN e

34 horas.

El productor debe costear el traslado del producto
desde su parcela hasta la planta de procesamiento
de Alimentos Maravilla S.A.

FUENTE: Investigacion de campo, junio 2012.



CAPITULO IV

ANALISIS DEL POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO DEL HABA

4.1 Anélisis de la misién

La escritura constitutiva menciona que la Asociacion ADITS tiene como
objetivo “impulsar el desarrollo, para lograr mejores condiciones de vida de sus
asociados, tanto individual y colectivamente, como sujetos y actores del
desarrollo sostenible y el equilibrio con el medio ambiente, tanto a nivel del
municipio de San Miguel Sibinal, del departamento de San Marcos y de los

habitantes de la Republica de Guatemala”.

La investigacion de campo reportd que ADITS no tiene definida su mision.
Los asociados tratan de buscar apoyo y programas de desarrollo para fortalecer
las actividades cotidianas de sus asociados, pero no han establecido su linea
concreta de actuacion. Esta falta de claridad en las acciones a seguir le impide a
ADITS la focalizacion de sus acciones, optimizacion de sus recursos y logro de

mejores resultados en beneficio de sus asociados.

4.2. Estatus de cartera de clientes de ADITS

) GRAFICA No. 10
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La investigacibn de mercado realizada demostré que ADITS solamente
satisface el 1% de la demanda efectiva del haba en verde, abasteciendo
Unicamente las zonas rural y urbana del Municipio de Sibinal. Los clientes de
ADITS pertenecen a dos sectores, los revendedores o comerciantes, que ocupan

el 83% de la demanda y el 17% restante lo conforma el consumidor final de



Sibinal; no se encontré evidencia de consumo de haba en restaurantes. Los
porcentajes anteriores demuestran que la mayor parte de la produccion de ADITS
se consume al exterior del municipio, debido a la prevalencia de una economia
rural en el municipio proliferando la produccién de haba en las pequefias parcelas

de los habitantes de todo el municipio.

La demanda del haba en Sibinal durante un afio alcanza 1,344 quintales
equivalentes a Q. 235,200.00 anuales, de estas cifras el agricultor de ADITS que
cultiva una cuerda percibe Q.700.00 de ingresos anuales, restandole Q. 629.00
del costo de produccién y Q.65.00 de gastos de venta, el agricultor solamente

obtiene Q.6.00 de ganancia anual, equivalentes al 1% de rentabilidad.

El precio promedio que los demandantes efectivos pueden pagar por cada
quintal de haba en verde es de Q. 175.00, sin embargo, no debe dejarse de
observar la fluctuacion de precios del haba cuyo repunte se manifiesta en enero y
julio y declina de febrero a junio, septiembre y octubre de cada afio, asi como los
efectos climaticos que influencian el mercado, aspectos que hasta ahora pasan

inadvertidos por los asociados de ADITS.

De la totalidad de demandantes efectivos solo un 42% da importancia a la
calidad del producto, al mismo tiempo, argumentaron que el precio pagado por

quintal varia segun el tamafio de la vaina y el grano.

ADITS tiene grandes oportunidades para la comercializacién de haba, la
demanda insatisfecha es amplia; destacan en ella empresas formales,
comerciantes locales y consumidores finales. Como empresas formales
demandantes del producto estan SIESA, WALMART y CUATRO PINQOS, de las
tres empresas SIESA demanda el 63% del mercado potencial de haba, le sigue
en orden de importancia WALMART y CUATRO PINOS con el 24% y 13% de
interés por el mercado de haba. Esta oportunidad de mercado compite con altos
estdndares de calidad que se deben manejar para comercializar segun las
condiciones de SIESA, WALMART y CUATRO PINOS.



Al analizar la informacion de mercado que se presenta en el cuadro
siguiente, se detectaron tres nichos de mercado para ADITS, el primero de ellos
esta conformado por el mercado formal cuya demanda efectiva alcanza el 67%,
seguido por el consumidor final con 28% de demanda potencial y 5% de demanda
potencial de los mayoristas de la zona. Al observar los tres nichos de mercado se
detecta una clara oportunidad para ADITS de adherirse al mercado formal, porque
representa la oportunidad de colocar mayor volumen de producto en el mercado,
precio fijo, contrato de compra venta a largo plazo y menores riesgos logisticos en

la colocacion del producto en las plazas correspondientes.

No debe dejarse de lado como segunda oportunidad de mercado para
ADITS la venta al consumidor final, esta consume mayores costes en la logistica
de distribucion, pero existe un nicho del 9% que destaca como oportunidad para
incursionar en el mercado mexicano, que aunque no consume volumenes altos de
haba, paga mejores precios y puede obtenerse una ganancia producto del
diferencial en tipo de campo.

El abastecimiento de la demanda de haba en el mercado del Altiplano
Marquense, constituido por los municipios de Tacand, Tajumulco, Ixchiguan vy
Sibinal representa el 10% de este nicho de mercado. La atencion de este nicho
se ve afectado por dos aspectos, en primer lugar ésta area es rural, donde con
facilidad los pobladores cultivan haba para su autoconsumo, en segundo lugar el
mercado rural se inclina por precios bajos en contraposicion con calidad y valor
agregado. Como factor positivo en este segmento se presenta la oportunidad de
abastecer durante todo el afio al mercado, condicion que un agricultor cotidiano
no puede sostener, debido a que se dedica a sembrar en ciertas épocas del afio,

normalmente por tradicion o por carecer de sistema de riego.

Respecto a la oportunidad de dar cobertura a los mercados de
Quetzaltenango y San Marcos, el volumen de ventas estimado para estos
mercados no es atractivo, dichos mercados solamente presentan la oportunidad
de absorber 5% y 4% respectivamente, de la demanda efectiva. Demanda que se

considera puede ser satisfecha por agricultores de los lugares aledaros.



Para demostrar la oportunidad que tiene ADITS de dar cobertura a los

sectores detectados en la investigacion se presenta en el siguiente cuadro.

CUADRO No. 12
MERCADO DEL HABA, SEGUN COBERTURA SECTORIAL

Demanda Demanda
Sector Comercial Valor absoluto(qq) Valor relativo

Empresas formales 2,550 67%
Mayoristas 209 5%
Consumidores finales del altiplano marquense 381 10%
Consumidores finales de Chiapas, México 336 9%
Consumidores finales de Quetzaltenango 183 5%
Consumidores finales Municipio de San Marcos 152 4%

TOTALES 3,811 100%

FUENTE: Investigacion de campo, septiembre 2,011.

Las deficiencias en la parte mercadolégica de ADITS no permite que los
clientes estén enterados de sus productos. ADITS necesita una marca que los

identifique, propaganda y publicidad que resalte las bondades de su produccién.

4.3 Distribucién de las ventas

GRAFICA No. 11
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FUENTE: Investigacion de campo, septiembre 2011
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El principal mercado que abastece ADITS es el mercado local, de alli se
transporta el producto a través de revendedores a los ejidos y poblados proximos

de Tapachula, Chiapas, México. EIl volumen anual de ventas de ADITS es bajo,



se estima que cada productor logra colocar 4 quintales anualmente en el mercado
local, con esta produccion el agricultor logra obtener Q. 700.00 en concepto de
ventas anuales, pero deducidos sus costos la ganancia es casi nula. La
rentabilidad del cultivo por si sola no apoya el desarrollo familiar, sobre todo
cuando las familias tienen un promedio de 6 miembros, por lo que los asociados
de ADITS completan sus ingresos realizando numerosos trabajos en el campo o

comercializando cualquier otro bien en el mercado de Sibinal.

4.4 Carterade proveedores

Los proveedores de ADITS son tres, Agroservicio San Antonio, Agropecuaria
La Granja y Agropecuaria San Miguel, estan ubicados en el centro de Sibinal y
distribuyen productos como abonos organicos, semillas, fertilizantes y foliares,
normalmente los agricultores acuden alli a comprar pequefias cantidades de
productos quimicos para aplicar en sus cultivos, se estima que el 79% del costo
de producir haba en ejote verde lo absorben estos agroservicios.

El costo mas alto que deben pagar los asociados de ADITS dentro de la
produccién de haba es el de contar con capital reducido para la inversién agricola,
esto los lleva a adquirir insumos en pequefas cantidades a precios altos, siendo
presa de comerciantes sin escrupulos que proveen insumos de baja calidad, peso

inexacto y precio alto por efecto de la compra fraccionada.
4.5 Competidores
4.5.1. Informacién sobre productos que se consideran competencia
Existe una amplia variedad de productos que los consumidores pueden
comprar en lugar del cultivo de haba producida por ADITS, dentro de los que se

puede mencionar el frijol en cualquiera de sus variedades, el arroz y la arveja

dulce.



4.5.2 Conocimiento del consumidor de los productos que se consideran

competencia

Los productos mencionados como sustitutos estan disponibles en el
mercado y son conocidos ampliamente por el consumidor, no precisamente por
un amplio despliegue publicitario, sino mas bien por sus habitos de consumo

dentro de los cuales se ubica también el haba.

4.5.3. Competidores del negocio de haba en ejote verde y su ubicacién

Los competidores del producto “haba” en el Municipio de Sibinal son los
agricultores vecinos de Tohaman, entre ellos: Caserio Union Reforma y Caserio

Santa Maria, ambos cantones producen haba pero no en forma intensiva.

A nivel de San Marcos se consideran competencia de ADITS los
agricultores de Tacana, agricultores de Choapequez, Municipio de Ixchiguan -un

40% del haba que proviene de este lugar se comercializa en Sibinal-.

En el Municipio de Quetzaltenango la mayor competencia para ADITS son
los agricultores del Municipio de Sibilia y para abastecimiento de mercado
internacional las asociaciones ADAT de Todos Santos Huehuetenango y los

agricultores de Chimaltenango.

4.5.4. Precio de venta de los competidores

CUADRO No. 13
PRECIO DE VENTA DE LOS COMPETIDORES

Precio ofrecido por
Competidores Unidad de medida qumt_al de haba en
ejote verde
Sibinal, San Marcos Quintal Q. 175.00
Tacana, San Marcos Quintal Q. 150.00
Aldea Choapequez, Quintal Q. 190.00
Ixchiguan, San Marcos
Sibilia, Quetzaltenango Quintal Q. 150.00

FUENTE: Investigaciéon de campo, septiembre 2,011.



4.5.5 Mecanismos de promocion de los competidores

La comercializacion de haba en ejote verde, por distribuirse directamente
en mercados locales y/o cantonales, no ha utilizado mecanismos de promocion y
publicidad para incrementar su venta. Los competidores, al igual que ADITS, no
promocionan el producto, inclusive no cuentan con etiquetas o embalaje para

diferenciar su producto.

4.6. Calidad

ADITS produce habas en ejote verde muy sanas, debido a las buenas
condiciones agroecoldgicas del area de Sibinal para el cultivo de haba, al uso de
manantiales de agua sin contaminacion, la aplicacién de principios agroecoldgicos
y bajo consumo de agroquimicos, no obstante, es necesario desarrollar “buenas
practicas agricolas y de manufactura” para garantizar la comercializacion de
productos higiénicos y de alta calidad, lo que les permitiria ingresar a mercados
competitivos, con mejores precios y contratos fijos para la comercializacién de su

producto.

Gran parte de la calidad de un producto debe manifestarse en el embalaje.
Un buen embalaje garantizaria el buen estado del producto en el anaquel del
vendedor, atrae la atencion del cliente, al mismo tiempo que puede controlarse el
origen del producto y las condiciones de produccion. Para llegar a este punto se
requiere de cierta inversion de parte de la Asociacion, pero puede redundar en
grandes beneficios.

4.7. Estrategia de Ventas

Los asociados de ADITS no tienen una estrategia de pago definida,
generalmente, sus ventas son al contado, solo un 19% de los asociados utiliza la
venta al crédito y el 4% recibe pago a plazos. Las opciones de descuento por
pronto pago o descuento por volumen no forman parte de su estrategia de ventas,
esto se debe a que no poseen una cartera de clientes de confianza, dudando, por
lo tanto, de su solvencia. Por otra parte, cuando se realizan ventas
individualizadas existe mucha fragilidad en el proceso de negociacion,
enfrentandose el agricultor a problemas de regateo y deudas, entre otras.
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Las gréficas 13 y 14 completan descripcién de la estrategia de ventas de
los asociados de ADITS para colocar su producto en el mercado. Se refleja que
los productores de ADITS venden directamente en la parcela o en el mercado
local, utilizan pagos en efectivo por la transaccion efectuada y que, ocupan dos



canales de comercializacion el directo y a través de intermediarios. Esto es signo
de la carencia de estrategias para colocar el producto en el mercado, se suma a
ello el desinterés en el andlisis de la situacion de mercado y la falta de vocacion

para brindar mejor servicio o asesoria técnica sobre el producto.

4.8. Posicion relativa del precio del haba de ADITS

GRAFICA No. 15
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Los precios de ADITS se mantienen dentro de la media de precios del
altiplano Marquense, solo el precio de los agricultores de Aldea Choapequez,
supera en Q.15.00 al precio que oferta la Asociacién. El caso de los agricultores
de Sibilia, Quetzaltenango es distinto, estos agricultores tienen capacidad de
proponer precios por debajo del de ADITS, esto como resultado de su
accesibilidad a mercados agroquimicos competitivos y plazas con oferta

abundante para este producto.

4.9. Empaque y presentacion (imagen)

ADITS casi nunca utiliza mecanismos de promocion y publicidad de su
producto, su presupuesto de promocién se circunscribe a los gastos de su
participacion en la “Feria agropecuaria e industrial de Sibinal” y anuncios en la
radio comunitaria; su presupuesto no supera los Q500.00 anuales. Se detectd
gue ADITS no cuentan con marca y/o empaque que los distinga de los productos
de la competencia, haciendo dificil su posicionamiento en la mente de los
consumidores y la demostracion de las bondades y atributos del producto que
ADITS produce.



4.10. Factores criticos del éxito (F/D)(O/A)

FORTALEZAS

e Experiencia del agricultor en el cultivo de
haba.

e Variedad de haba criolla es resistente a plagas
y condiciones climaticas, lo que disminuye
costos.

e El territorio cultivado es ecolégicamente sano.

e La Asociacion dispone de un predio de 2
cuerdas para procesamiento o maquilado del
producto.

e ADITS cumple con el 85% de las condiciones
requeridas para el cultivo de haba.

e El cultvo de haba es ambientalmente
favorable, controla la erosién, mejora la
fertilidad y mantiene su humedad del suelo.

e Asociados de ADITS tienen posibilidad de
ampliar su area cultivable.

e Bajo la experiencia de los asociados es
posible evaluar la rentabilidad de las diversas
presentaciones del producto “haba”.

e ADITS es una organizacion legalmente
constituida, con registros contables en orden.

e El cultivo no requiere alto nivel de inversion.

e Los asociados de ADITS estan en capacidad
de ser sujetos de crédito grupal.

Cuadro No. 14

DEBILIDADES
Utilizacion de variedades criollas para el cultivo de
haba, lo que genera bajos rendimientos e ingresos
para los agricultores.
Proceso de siembra sin planificacion y aplicando
técnicas de labranza minima.
No se tiene experiencia e infraestructura para
comercializar basado en Buenas Practicas Agricolas
y Buenas Practicas de Manufactura.
No es posible almacenar el producto en verde por
falta de frigorificos.
Débil aprovechamiento de los canales de
comercializaciéon. Se utiliza ampliamente el canal de
comercializacion directo y en menor escala el
mayorista.
La comercializacion es individualizada y no hay una
estrategia ad-hoc.
Bajos costos de produccion, pero tan solo el 1% de
rentabilidad sobre la inversiébn por cada cuerda
cultivada.
El costo variable consume el 88% de la inversion por
cada cuerda.
No hay agregaciéon de valor en los productos de
ADITS y no existen un plan publicitario.
Inexistente planificacion estrategia de ADITS.
Mercados de Quetzaltenango y San Marcos
solamente absorben el 5% y 4%, por lo que no se
consideran factibles para este producto.
No se dispone de mano de obra calificada y asesoria
técnica.
Bajo grado de tecnificacion en la produccion.
Insuficiente capital de trabajo disponible.

OPORTUNIDADES
Propiciar economias de escala.
Abordar el mercado potencial que podria triplicar
la demanda actual en Chiapas, empresas
exportadoras, empresas agroindustriales y
comercializadoras guatemaltecas.

e Aprovechar la preferencia del producto de
Sibinal, por salubridad del territorio.

e Posibilidad de estabilizar la tendencia del precio
mediante la siembra planificada.

e Factibilidad de procesar y dar valor agregado al
producto, para comercializarlo en diferentes
presentaciones.

e Preferencia en el consumo de haba en ejote
verde en contraposicion con el consumo de haba
preservada.

e Posibilidad de adherirse al mercado formal,
debido a que existen empresas que ofrecen
contratos de compra-venta a precio fijo para el
producto haba, entre ellas SIESA, Trece
Cereales y Alimentos Maravilla.

e Fuerte presencia institucional en Sibinal que
proporciona apoyo y asistencia técnica agricola.

e La politica del gobierno municipal apoya vy
promueve los encadenamientos productivos.

e Canales de comercializacion con posibilidad de
exportacion.

e Opcion de obtener financiamiento a través de
ONG’S e instituciones financieras en la zona.

FUENTE: Elaboracion propia.

AMENAZAS
Eventos climaticos que podrian afectar la zona.
Inflacion y escaso numero de agro-servicios
presentes en la zona.
Competencia de agricultores de la zona,
Choapequez, San Marcos, Sibilia,
Huehuetenango y Chimaltenango.
Débil posicionamiento estratégico de marca, el
producto no se reconoce facilmente y no tiene
marca
La comercializacion por el canal directo implica
regateo de precios.
Consumidor poco acostumbrado a adoptar un
precio fijo por este producto.
Las poblaciones con cultura rural no valoran la
agregacion de valor, situacion contraria se
manifiesta en poblaciones con cultura urbana.
La frecuencia de consumo de haba es,
mayoritariamente, quincenal.
El frijol y arroz principales competidores del haba,
debido a habitos de consumo, pese a precios
altos.
Inestabilidad del precio del haba en los mercados
comunales.
Posicion geografica de ADITS y mal estado de
carreteras afecta el costo y traslado del producto.
No se aplican buenas practicas agricolas (BPA’s).



4.11. Evaluacion de factores internos (EFI)

CUADRO No. 15
MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

i ) TOTAL
FACTORES CRITICOS DEL EXITO PESO CA(I:‘:Q'SA PONDERADO
Fortalezas
Experiencia del agricultor en manejo del cultivo. 0.12 2 0.24
Bajo nivel de inversion para la produccion. 0.18 4 0.72
Organizacion legalmente constituida. 0.12 4 0.48
Area cultivada ecoldégicamente sana y apta para el cultivo 0.1 2 0.2
de haba
Area e infraestructura destinada para el procesamiento de 0.08 1 0.08
vegetales
Debilidades

Personal capacitado para el procesamiento y valor 0.05 2 0.1
agregado del producto.
Grado de rentabilidad del producto (1%) y margen de 0.12 1 0.12
ingresos para el productor.
Proceso administrativo en ADIT'S y estrategia de 0.08 2 0.16
intervencion.
Uso de semillas con bajos rendimientos y escasa 0.1 3 0.3
tenificacion en el cultivo.
Experiencia grupal en ventas y optimizacion de los canales 0.05 3 0.15
de comercializacion.

TOTAL 1 2.55

FUENTE: Elaboracion propia.

Lo relevante de la matriz EFI es comparar el peso ponderado total de las
fortalezas contra el de las debilidades, determinando si las fuerzas internas de la
organizacion son favorables o desfavorables, o si el medio interno de la misma es
favorable o no. En el caso que nos ocupa, las fortalezas internas son favorables

para ADITS con un peso ponderado total de 1.72 contra 0.83 de las debilidades.

La calificacion promedio de una matriz EFl es 2.5, e indica que los totales
ponderados muy por debajo de 2.5 caracterizan a las organizaciones que son
débiles en lo interno, mientras que las calificaciones muy por arriba de 2.5 indican
una posicion interna de fuerza. Para el caso en evaluacion se encontré que
ADITS permanece en posicion de fuerza interna, con un indicador de 2.55, esto
nos hace pensar que es necesario trabajar los aspectos débiles para obtener

mejores resultados.



CUADRO No. 16
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

: CALIFICA- TOTAL
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CION PONDERADO
Oportunidades
Aprovechamiento de la plataforma de SIESA para vender, 0.11 1 0.11
exportar y tecnificar la produccion.
Propiciar economias de escala y captar fuentes de 0.09 1 0.09
financiamiento.
Territorio ecolégico y apto para el cultivo del haba. 0.1 4 04
Aprovechar la presencia institucional para tecnificar la 0.08 3 0.24
produccién y adherirse a encadenamientos productivos.
Analizar y satisfacer el mercado potencial del haba. 0.12 2 0.24
Amenazas

Eventos climéaticos desfavorables para la producciony 0.14 2 0.28
productividad del haba.
Inflacion y escaso nimero de agroservicios en la zona. 0.12 1 0.12
Inestabilidad del precio del haba en mercados comunales. 0.05 2 0.1
Posicionamiento de marca del producto y estrategia de 0.07 1 0.07
comercializacion.
Frijol y arroz fuertes competidores del haba. 0.12 2 0.24

TOTAL 1 2.64

FUENTE: Elaboracion propia.

La clave de la Matriz de Evaluacién de los Factores Externos, consiste en
que el valor del peso ponderado total de las oportunidades sea mayor al peso
ponderado total de las amenazas. En este caso el peso ponderado total de las
oportunidades es de 1.08 y de las amenazas es 0.81, lo cual establece que el
medio ambiente, en el sentido amplio de la palabra, es favorable a ADITS. En
otros términos, el indicador 2.64 expresa que ADITS esta justo por encima de la
media en su esfuerzo por seguir estrategias que capitalicen las oportunidades

externas y eviten las amenazas.

La utilizacién de matrices EFI/EFE sugieren el establecimiento de un listado
de factores determinantes para el éxito de ADITS, elegidos entre los resultados
expresados en el FODA, a los que se les asigna un “peso”. El peso adjudicado a
un factor dado indica la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la

empresa. Independientemente de que el factor clave represente una fortaleza o




una debilidad interna, una oportunidad o amenaza, los factores que se consideren
qgue repercutiran mas en el desempefio de la organizacion llevan los pesos mas

altos. El total de todos los pesos suma 1.

Otro factor importante en el trabajo de ambas matrices, es la asignacion de
calificaciones a cada factor. Se asigné una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los
factores determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias
presentes de la empresa estan respondiendo con eficacia al factor, donde 4 =
una respuesta superior, 3 = una respuesta superior a la media, 2 = una
respuesta media y 1 = una respuesta mala. Asi pues, las calificaciones se basan
en la empresa, mientras que los pesos del paso 2 se basan en la evaluacién de la

agroindustria.

4.12. Matriz de perfil competitivo

La matriz de posicionamiento competitivo elaborada para el caso en
estudio, demuestra que ADITS se encuentra en perfecta competencia con los
productores de Quetzaltenango y Choapequez, aunque en la valoracion de los
factores de éxito difieren, la ponderacion global afirma que estan en franca
competencia. No obstante, la posicion competitiva de ADITS difiere en relacion a
los productores de Chimaltenango y ADAT, esta Ultima ubicada en Todos Santos,
departamento de Huehuetenango. De acuerdo con la evaluacion estos
agricultores gozan de fortaleza para enfrentarse a la produccién vy
comercializacién del haba y, precisamente, son ellos quienes actualmente estan

exportando hacia Europa 'y U.S.A.

Con los indicadores observados en los cuadros del 15 al 17, se deja ver la
necesidad urgente de este sector por abrir la brecha del éxito, donde se
maximicen las utilidades y se minimicen los costos, en beneficio de los
agricultores que producen haba en el altiplano occidental del pais. Intervenir en
este campo es factible, porque se demuestra que existen fortalezas internas y
oportunidades que pueden analizarse, fortalecerse y capitalizarse para superar

las amenazas y debilidades detectadas.



También es favorable observar que la reproduccién de esta experiencia -

produccion de haba- cuenta con pocos actores, amplia demanda, bajos costos de

produccion y posibilidades de incursionar en mercados formales e incluso,

mercados extranjeros, por lo que es urgente dar respuesta a la problematica

vivida por los agricultores y abrir la brecha del desarrollo empresarial para este

cultivo.

CUADRO No. 17
MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO DE ADITS

Factores del éxito

Técnologia e innovacion

Calidad del producto

Tiempos de entrega

Estrategia comercial

Clientes

Precio

Facilidades de pago

Efectividad publicitaria

Fortaleza financiera

Capacidad productiva

TOTALES

ADITS | Agr. Sibinal | Agr. Tacana |Agr.Choapeq| Agr. Chimalt.| Agr. ADAT |Agr. Quetzgo
Cal. | Pon. | Cal. | Pon. | Cal. | Pon.| Cal. [ Pon.| Cal. | Pon. | Cal. [ Pon.| Cal. | Pon.
251025 1 | 01| 101 4 (04| 3 [03| 4 (04] 3|03
4 1056 2 1028 3 |042] 4 [056( 4 |056| 4 |056| 3 |0.42
3 1033] 2 |022]| 2 |022] 2 |022]| 2 |022| 4 |044| 2 |0.22
151012( O 0 00 0 0 0 0 2 1016] 2 [0.16
2 [024] 2 |024| 2 |024] 3 |036] 3 |036| 4 |048| 2 |0.24
3 1039 4 |[052| 4 |052] 3 (039 4 [052]| 4 |052| 2 |0.26
1 /008 0f 0O |]O|]O|O[O]|O 0 | 2 ]016| 1 |0.08
15]011( O 0 00 0 0 0 0 1 10.07| 1 |0.07
351028 2 |016[(25[/02| 4 |032| 4 [032| 3 [024] 3 |0.24
4 1036 3 1027 4 1036 3 (027 4 [036| 3 |027]| 3 |0.27
2.7 1.79 2.06 2.52 2.64 33 2.26
TABLA DE CALIFICACIONES
5 = Fortaleza Unica y valiosa | 2.5 = Debilidad en proceso de mejora
4.5 = Fortaleza sdlida 2 = Debilidad subsanable
4 = Fortalezaimportante  [1.5 = Debilidad grave
3.5 = Fortaleza normal 1 = Debilidad muy grave
3 = Fortaleza débil 0.5 = Debilidad catastrofica

TABLA DE POSICIONAMIENTO COMPETITIVO DE ADITS

ENTIDAD

Agricultores de Sibinal

Ponder
acion

1.8

POSICION COMPETITIVA

Debilidad grave

Agricultores de Tacana

Agricultores de Chimaltenango

2.1

2.6

Debilidad subsanable

Fortaleza débil

Agricultures de ADAT

3.3

Fortaleza normal

FUENTE: Elaboracion propia / septiembre 2011.




CAPITULO V

ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR PARA LOS PEQUENOS Y MEDIANOS
PRODUCTORES DE HABA

5.1. Andlisis de la cadena de valor del haba

Las pequeiias y medianas empresas han desempefiado un papel
primordial en el desarrollo de las economias, en muchos paises han contribuido al
crecimiento econdémico, evidenciando su papel en la aceleracion del ritmo de
industrializacion y la promocion al espiritu empresarial. Su capacidad para
emplear mano de obra poco calificada, durante las fases iniciales de los procesos
de industrializacion las convierte en factores determinantes de la estabilidad
social, contribuyendo a la distribucion regional del ingreso, al estar menos

concentradas en las areas industriales.

Para mejorar su posicionamiento en el mercado, estas empresas necesitan
detalles cualitativos y cuantitativos, basados en el enfoque de la Administracion
Estratégica; el analisis de la cadena de valor juega un papel importante en este
enfoque, a través de ella se desarrollan estrategias de negocio, con el propésito
de ganar ventajas competitivas permanentes. Este analisis se presenta en la
Contabilidad Gerencial bajo un enfoque interno, en funcién de productos, clientes
y funciones de la organizacion, mientras que en la Gerencia Estratégica de
Costos, se presenta con enfoque externo, en funcién de las distintas etapas de la
industria en la que participa la empresa. El primer paso en el andlisis es la

identificacion de la cadena dentro de la que se desenvuelve la empresa.

GRAFICA No. 16
IDENTIFICACION DE LA CADENA DE VALOR INDUSTRIAL DEL HABA

Transporte y En verde
comercializacion [ .
Procesamiento

/

Polvo/Atol

Cultivio de
haba Frituras
Comercia-
lizacion

En fresco Snaks Harina

Fuente: Elaboracién propia, Marzo/2013



GRAFICA No. 17. DIAGRAMA DE LA CADENA DE VALOR DEL
HABA
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La razon por la que en las pequefias y medianas empresas no se pueden
crear ventajas competitivas es la existencia de decisiones incontrolables. No es
facil para este tipo de empresas influir sobre los proveedores, para que éstos
adopten una metodologia “justo a tiempo” o para que “disminuyan sus costos”; o
en los distribuidores, para que mejoren la atencion al cliente o sus relaciones
interpersonales. Estos inconvenientes que en la mayoria de casos estan
asociados con su débil posicionamiento estratégico y financiero, obligan a las
empresas a esforzarse para lograr la competitividad a partir de las decisiones que

pueden controlar, sin perder de vista sus competidores, proveedores y clientes.

El analisis de la cadena de valor del haba, aplicado a la produccién de
haba en verde y orientado a brindar alternativas rentables para la produccién de la
Asociacion de Desarrollo Integral Tohaman Sibinal, proporciondé elementos
interesantes para la toma estratégica de decisiones. En primer lugar, al analizar a
los proveedores de insumos se observé que la compra de insumos en bloque, a
comerciantes mayoristas, aseguraria la calidad, una importante disminucion de
costos, descuentos por compras a granel, menores o nulos costos de transporte y
asesoramiento empresarial. Se sabe que el 42% de los costos de produccion
actuales los absorben los insumos agricolas, por esta razén es relevante actuar
en funcion de obtener economias de escala que tiendan a maximizar las

utilidades del productor.

En cuanto a los servicios financieros para la adquisicion de insumos, se
tiene el apoyo de la Cooperativa ACREDICOM vy el auto-ahorro de cada productor
en la propia Asociacion, lo que facilita el auto-financiamiento de sus proyectos

productivos, reduciéndose los costos financieros asociados.

El segundo actor analizado en la cadena de valor del haba fue el productor.
La matriz de perfil competitivo ubica a ADITS en una posicién de debilidad pero
con posibilidades de mejora; en efecto, se ha detectado que ADITS mantiene
una estrategia comercial débil, su clientela es local, no existe una politica
publicitaria, sus tiempos de entrega son adecuados pero no optimos y el problema

mas grave para la Asociacion esta relacionado con su bajo nivel tecnologico e



innovacion en la produccion, comercializacion y finanzas. Cada uno de los
factores sefialados podrian ser controlados por ADITS para mejorar sus finanzas,
administracion, productividad y posicionamiento estratégico. El analisis del
diagrama de la cadena de valor sugiere un nicho de mercado que minimiza los
costos, proporciona estabilidad de mercado, genera productividad, asegura
calidad y mejora la rentabilidad, todo esto mediante el cambio de la tecnologia de
cultivo propuesta por SIESA, empresa cuyo precio de compra esta por debajo del
de WALLMART. La diferencia de precios entre ambas empresas estriba en que
WALLMART requiere productos maquilados y puestos en sus bodegas, estas
operaciones disminuyen, por lo menos, Q. 28.00 en el precio a obtener por los
productores. Por su parte, SIESA, paga Q.200.00 por quintal de haba puesto en
la finca del productor, firma contratos con los grupos productores para garantizar
la proveeduria, proporciona capacitaciones para la certificacion del productor y
supervisores de produccion y calidad sin costo alguno, contribuyendo asi a

garantizar la fitosanidad y productividad del producto.

La oferta econémica de Alimentos Maravilla y 13 Cereales parece atractiva,
pero la compra del grano no es en verde sino, grano seco, con lo que en vez de
obtenerse dos cosechas al afio, la produccion se reduce a un ciclo productivo,
perdiéndose un volumen de ventas por Q.112,200.00 anuales, a causa de una
Gnica cosecha anual. Ademas se experimenta una merma entre 60%-70% del

peso de la produccién del haba durante el proceso de secado.

Para el productor es esencial adoptar estrategias contundentes, porque se
requiere hacer cambios fundamentales en la produccion de la Asociacion para
alcanzar productividad y robustecer la débil rentabilidad que estan obteniendo

actualmente 1% por cuerda.

El plan de produccion recomendado por SIESA, permitira ajustar los costos
de produccion por cuerda, de Q. 629.00 a Q. 861.63. Aun cuando los costos de
produccion se elevan se mantiene una relacion directamente proporcional a la
produccion, esta ascendera a 20 quintales producidos por cuerda cultivada de

haba en verde. Se requiere, por supuesto, de un proceso de capacitacion



adecuado para el agricultor, a través de éste se obtendra la Certificacion Global
Cap, para la exportacion del haba. Este proceso cuenta con la colaboracion de
SIESA, AGEXPORT, MAGA, ICTA y ONG’S presentes en el area (CARITAS SAN
MARCOS).

El tercer actor en la cadena de valor, esta representado por SIESA,
WALLMART, 4 PINOS, ALIMENTOS MARAVILLA, 13 CEREALES, ellos son los
‘procesadores de haba”. En Guatemala, las presentaciones de haba que
podemos encontrar en el mercado son, haba en verde —o en ejote verde-, haba
verde pelada, haba seca, haba frita y polvo de haba. Las primeras tres
presentaciones forman parte del quehacer de ADITS, y las Ultimas dos, requieren
procesos industrializados para los que la Asociacién no estd preparada aun, y

gue, ademas, reciben el impacto de las mermas precedentes.

Se presentan los cuadros 18 y 19 con el propdsito de evaluar cual de las
tres opciones convendria que ADITS la produjera.

CUADRO No. 18
OPCIONES DE VENTA PARA ADITS

OPCION A PV. | qq | INGRESOS OBSERVACIONES
Vender 1320 qq anuales en ejote (020000 | 13201 Q264,000.00 |  La perecibilidad del producto es de L semana.

OPCIONB: PV. | qq | INGRESOS OBSERVACIONES
Vender 660 qq de haba pelada anualment( Q 300,00 | 660{ 9198,000.00 |La perecinilidad del producto no es mas que L5 dias

OPCIONC: PV. | qq | INGRESOS OBSERVACIONES
El proceso productivo se reduce a L ciclo, conlo

(ue se pierden Q.L12,200.00 que se ganaria con
segundo ciclo productivo. Lamerma en el peso del

Vender 253 qg de haba secaalaio | Q400.00 | 253| Q101,200.00 | producto es significativa, alcanza el 70%
FUENTE: Elaboracion propia /marzo 2013,




CUADRO No. 19
PRODUCCION COMPARATIVA DE ADITS, SEGUN PRESENTACION COMERCIAL
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FUENTE: Investigacién de campo /agosto 2012.




La proyeccion de la produccion de ADITS, en tres presentaciones
comerciales, haba en ejote verde, haba pelada y haba seca, indicé que la opcion
con mayor ingreso es la comercializacion del haba en verde. Al producirse haba
en verde es posible obtener dos cosechas anuales, generando mayores ingresos
para la empresa. Como factor en contra para esta opcibn se tiene su
perecibilidad, la que se puede subsanar instalando frigorificos o transportando
el producto en camiones frios para la conservacion del producto hasta llegar al
consumidor final. Las opciones de comercializacién haba pelada y haba seca, se
descartan; la primera opcién por su alto grado de perecibilidad, uso intensivo de
mano de obra para su transformacion y la inseguridad de la plataforma de
mercado que necesita este producto. La segunda opcioén, porque disminuye el
volumen de produccion y, consecuentemente, sus ingresos y rentabilidad, debido

a que el ciclo del producto se reduce a uno durante el afio.

El cambio de variedad de haba criolla a “listra”, también tiene ventajas para
ADITS, esta vaina se caracteriza por ser resistente tanto a enfermedades como
para su manejo post-cosecha. Dicha ventaja contribuye a la viabilidad de la

propuesta de SIESA.

Los “comercializadores” son el cuarto actor de la cadena de valor
analizada. El analisis de la cadena revel6 que el 90% de la produccion de haba
se consume en territorio nacional, como producto en fresco o procesado y, tan
solo el 10% se exporta en verde hacia Reino Unido, Estados Unidos, Hungria y El
Salvador. Los exportadores de esta leguminosa son SIESA, WALLMART vy 4
PINOS, sus volimenes de exportacién oscilan entre 2,000 y 10,000 quintales
anuales, manteniendo una activa participacion en mercados en crecimiento, tanto

europeos como norteamericanos.

Generalmente, las empresas agropecuarias no manejan la plataforma
exportable por si solas, la logistica del proceso demanda importantes recursos
econdémicos, logisticos, capital humano, apoyo de organizaciones
gubernamentales y no gubernamentales, para el caso de Guatemala, la

Asociacion Guatemalteca de Exportadores —AGEXPORT-, el Ministerio de



Economia, empresas privadas para el transporte del producto, agentes aduaneros
y contactos comerciales internacionales. Este proceso consume altos costos, por
lo que no se recomienda que ADITS, unaempresa que aglutina productores
de mediana escala, con debilidades tecnoldgicas, logisticas y de capital afronte el
retro de la comercializacion independiente, siendo necesario buscar una
plataforma adecuada para la exportacion de su producto, en este caso se sugiere
adherirse a SIESA, empresa que exporta el 70% de la produccion de haba en
fresco.

El transporte y la distribucion a los consumidores en Europa y U.S.A.
consume aproximadamente US$ 0.45 del precio al que se consume el producto
en su destino. EIl producto transportado hacia Europa, normalmente, utiliza
transporte aéreo, las tarifas establecidas son de US$ 0.45 por kilogramo de
producto. WALLMART, que distribuye su producto en U.S.A. y El Salvador
involucra transporte terrestre o maritimo y distribuye sus productos en estados
donde predomina la poblacion latina, siendo ésta la principal consumidora de sus

productos exportables.

Los destinos finales del haba en fresco, tanto en el mercado europeo,
norteamericano y centroamericano, son los supermercados, restaurantes y
hoteles de primera categoria, que demandan productos con altos estandares de

calidad y un adecuado control fitosanitario.

Las demandas mas importantes del mercado internacional indican que, las
habas deben ser recogidas y seleccionadas a mano; se permite un maximo entre
0.1y 1.5 % de impurezas, y un maximo de 0.05 de gorgojo; las habas no deben
tener manchas profundas ni agujeros de picaduras; las mejores vainas son de
tamafo mediano, gruesas, crocantes, si se estan comercializando habas frescas,
un color verde intenso de la vaina sefiala el punto de cosecha; la vaina debe
medir, aproximadamente, 10 cm de largo y contiene entre 3 a 12 habas grandes o
medianas; el rango de peso ideal de cada haba es de 1.4 a 2 gramos y el calibre

varia entre 50 y 70 habas por cada 100 gramos.



CAPITULO VI

RENTABILIDAD FINANCIERA, ALTERNATIVA PARA
LA CADENA DE VALOR DEL HABA

6.1 Cambio de tecnologia agricola

Posterior al analisis de la cadena de valor industrial y valor agregado del
haba, se defini6 como alternativa viable para los agricultores de ADITS, “cambiar
la produccion de haba criolla, por haba variedad listra y exportarla a Europa
utilizando la plataforma de SIESA”. Para adoptar este cambio de tecnologia, el
agricultor de ADITS inici6 la fase experimental, en la que se analizaron factores

productivos, experiencias de comercializacion e indicadores financieros.

Con la colaboracion del equipo del Proyecto A4N, del Obispado de San
Marcos, se organizd6 un Comité de Investigacion Agricola Local (CIAL). Este
proceso permitié evaluar tres variedades de haba, obteniéndose los resultados
siguientes:

CUADRO No. 20
RESULTADOS DEL ENSAYO DE PRUEBA Y COMPRUEBA, CIAL TOHAMAN

Descripcién geografica:

*Clima: Frio *Temperatura promedio: 13°C *Humedad relativa: 85.71%
*Pluviosidad: 1,379 mm.  *Altitud: 2,510 MSNM *Acidez: pH 6.5

*Tipo de suelo: madre ceniza volcdnica pomacea, con drenaje interno rapido y relieve
fuertemente ondulado a escarpado.

rea experimental del ensayo: Tohaman. Problema:
wﬂ = = * Baja productividad del cultivo de haba.
‘ g = Desconocimiento del cultivo de otras
variedades de haba.
= Sistema de siembra tradicional y falto de
tecnologia.

Objetivo del ensayo:
= Evaluar el rendimiento y adaptabilidad de

- ad : 5 ~ 3 variedades del cultivo de haba.
Tipo de disefio: Bloques al azar. Montaje del £

L]

¢ Repeticiones por lote: 1 ensayo:

e Tamafio de parcela: 5m. * 5m. Parcelas experi-

e Distancia entre surcos: 0.90 metros mentales de 25

¢ Distancia entre planta 40 cms. metros cuadra-
dos, ubicados
en tres

localidades de
la comunidad.




CONTINUACION CUADRO No. 20

Las repeticiones se ubicaron en las fincas de:
e Repeticidon,: Santos Roblero
e Repeticién,: Odilon Ortiz
Repeticidns: Virginia Pérez
ok t

Tratamiento de la investigacion

e Tratamiento;: Variedad LISTRA

e Tratamiento,: Variedad ICTA

e Tratamientos: Variedad BLAQUITA
e Testigo. Variedad CRIOLLA

LISTRA

CRIOLLA

ICTA BLANQUITA

Variables medidas: (ensayo de prueba)
e Numero de hijos por plantas

e Numero de vainas por hijos

e Numero de granos por planta

e Rendimiento

Variables medidas:(ensayo de comprueba)

e Valor de la venta en verde de cada una de
las variedades

e Prueba de degustacion

¢ Rendimiento

Resultados obtenidos:
e Numero de hijos por plantas
El mayor nimero de hijos por planta fue
presentado por la variedad ICTA vy
LISTRA, con un promedio de 6 hijos por
planta.
El menor nimero de hijos por planta fue
presentado por la variedad CRIOLLA.
e Numero de vainas por hijos
El mayor nimero de vainas por hijo fue
presentado por LISTRA con un promedio
de 7 vainas por hijo.
El menor nimero de vainas por hijo fue
presentado por la variedad BLANQUITA
con 4 vainas.
e Numero de granos por vaina
El mayor nimero de granos por vaina fue
presentado por la variedad LISTRA con
un promedio de 5 granos por Vvaina.
El menor nimero de granos por vaina fue
presentado por la variedad BLANQUITA,
con un promedio de 2.
e Rendimiento: (peso de 100 semillas)
EL mayor rendimiento fue presentado por
las variedades LISTRA E ICTA, con un
rendimiento de 9 onzas.
En menor ndmero fue obtenido por la
variedad CRIOLLA con un promedio de
6 ONZAS Y BLANQUITA con 5 onzas.

Conclusion: De las variables medidas, se
eliminara la variedad Blanquita para el ensayo
de comprueba, por presentar menor
rendimiento en comparacion a las 3 restantes.

Variedades evaluadas en comprueba:

e Criolla
e |cta.
e Listra

e Santa Maria (nueva variedad)

Variables evaluadas en comprueba:
e Venta en Verde
e Prueba de degustacion
¢ Rendimiento

Venta en verde

= Las variedades mejor vendidas localmente
fueron, Criolla 'y Santa Maria, por
presentar granos  grandes. Una
caracteristica mas, no reducen su tamafio
al secarse y venderse en seco. Precio al
que se vendié Q 5.00/libra. La variedad
Listra presenté opcién de mercado de
exportacién, con contrato fijo, precio de
venta Q. 200.00/quintal, en la parcela.

» La variedad ICTA se vendié a un precio
de Q5.00 por libra. Su desventaja: reduce
su tamario al secarse.




CONTINUACION CUADRO No. 20

Prueba de
degustacion:

Se invitaron
autoridades  del
lugar y vecinos
para la degus-
tacion. Las varie-
dades mejor cata-
logadas fueron la Criolla y la Santa Maria.

Rendimiento:
El mayor
rendimiento fue
presentado por
LISTRA con 27
Ibs. y el menor
rendimiento fue
de Santa Maria
con 15 Ibs. por
parcela neta de
25 m°.

Peso en libras por parcela

30 v Icta Listra

20

Criolla

10 ]

0

Resultados:

e Criolla y Santa Maria: son bastante

arenosas, de facil coccién, asi
agradables para degustar.
e Listra: su preparacibn es especia

como

I, en

Guatemala no se tiene el habito de

consumo y preparacion. Europa
consume, prepara y prefiere.

si la

ICTA: facil de cocinar, es arenosa, facil de
comer, pero el sabor no agradable (sabor
parecido al agua).

El rendimiento testigo (CRIOLLA) es 15
libras menos que el variedad ICTA/por
cuerda y 18 Ibs. menos que la variedad

LISTRA, por cuerda.

Divulgacion:
Se realizd6 una
entrevista des-
de las parcelas
de investigacion
sobre los resul-
tados obtenidos Kalid

en la radio Asuncién de ese lugar.




6.2 Costos ABC en la produccién de haba, después del cambio de
variedad (de variedad criolla a listra)

La cadena de valor agregado se presenta aqui, como un valioso modelo
estratégico para ADITS, dado que esta organizacion requiere analizar
cuidadosamente sus fuentes de diferenciacion y economia de costos a fin de
destacarse frente a los grandes productores de haba, ello solo puede ser
realizado mediante la ilustracion de todas las actividades realizadas para producir.
Por ello, este andlisis es una de las principales herramientas de la Gerencia
Estratégica de Costos en la busqueda de ventajas competitivas. También, es una
técnica de reduccidn de costos, utilizada en la Contabilidad de Gestidn, sobre la
cual descansa una de las ultimas tendencias de la contabilidad de costos, como

es el Costeo Basado en Actividades —ABC-, conocido asi por sus siglas en inglés.

A nivel interno de la cadena de valor agregado, el controlar los causales de
costos y creacion de diferencias implica analizar sistematicamente los costos e
ingresos de cada actividad; o sea, disminuir los costos de cierta actividad
manteniendo los precios, incrementando el precio en una actividad manteniendo
los costos o disminuyendo la cantidad de activos, manteniendo el nivel de costos
y de ingresos, para mejorar la rentabilidad y el poder de negociacion en el

mercado.

Para los propédsitos de este estudio juega un papel muy importante el
costeo basado en actividades —ABC-, pues proporcionara informacion valiosa
sobre el costo de ejecucion de cada actividad de la cadena de valor y del porqué
se consumen costos, mediante el comportamiento de los impulsores o inductores

de costos e impulsores de actividades.

6.2.1 Determinacion de los costos

El primer paso que se propone para el analisis ABC, es la determinacion de

los costos reales de la nueva propuesta, estos se expresan a continuacion.



CUADRO No. 21
COSTOS DE PRODUCCION DEL HABA VARIEDAD LISTRA (Vicia faba L

Asociacion de Desarrollo Integral de Tohaman Sibinal

Canton: Tohaman Extension: 1 cuerda
Municipio: Sibinal Rendimiento: qq 0
Deparamento: San Marcos Tiempo de cultivo: dias 150
INSUMOS MANO DE OBRA
Unidad de Costo Unidad de Costo
DESCRIPCION medida [Cantidad] Unitario | Total | medida | Cantidad | Unitario | Total TOTAL

Preparacion del terreno Jomal | 06 | 714 |Q 4284({Q 4284

Fertizante organico (solico) g | 5 | & [Q1500] Jomal | 05 [ 7L4 |Q 3570|Q L60.70

3|Siemra -

Semilla kb | 3 3 {Q 93001 Jomal | 025 | 714 |Q 1785]Q 11085
[l it |
151515 qunal | 05 | 250 [Q12500] Jomal | 025 | 714 |Q 1785|Q 14285
5| Control de malezas -
Control de malezas Q - | Jomal | 05 14 1Q %B70[Q 3570
i Cambodepianas |
Calzado de plantas Q - | Jomal | 05 14 1Q %K70[Q 3570
7 Despuntes -
Despunte de plantas Q - | Jomal | 025 [ 714 |Q 1785]Q 1785
8
Fertilizante Micronutrientes Lo { 025 | 50 |Q 1250 Jomal | 025 | 714 |Q 1785{Q 30.35
9Lontrol de plagas y enfermedades Q -
Insecticida Karate Liro {0025 125 |Q 1563 Jomal | 025 | 7L4 |Q 1785]Q 3348
Fungicida Amistar Gramos{ 10 | L75 [Q 17500 Jomal | 025 [ 714 |Q 1785|Q 353
Adherente Lo 104251 50 [Q 625 Jomal | 025 [ 7L4 |Q 1785|Q 2410
Cuota | 1 20 (Q 2000 Jornal 1 114 (Q 7L401Q 9140
Q - | omal [ 05 [ m4 [q 370 QRNS8M0]
Q - Q - 10 -
Depreciacion equipo agricola QL075001Q 10750 Q 10750
Renta de [a tiera Cverda [ L |Q 45.00Q 4500 Q0 400
SUBTOTALES () 567.38 SUBTOTALES 0 381,99
TOTAL DE COSTOS DIRECTOS Q %4937

FUENTE: Elaboracidn propia / Plan de manejo SIESA.



Posterior a los resultados obtenidos en la fase experimental del cambio
tecnolégico, promovido por el CIAL de Tohaman, donde la mejor alternativa de
produccién de haba para el caso de ADITS recayo en el cultivo de la variedad
“listra”, debido a que se adapta a las condiciones agroecoldgicas de la zona, sus
caracteristicas permiten ofrecer mejores rendimientos a los agricultores,
asimismo, el proyecto partiria de un mercado real, con contratos fijos y precios
estables, lo que demuestra su viabilidad desde el punto de vista agronémico y
mercadoldgico. En cuanto a la viabilidad financiera, en las paginas subsiguientes
se podra observar la evaluacion respectiva. No obstante, de forma preliminar y
con la informacién que antecede se llegd a la conclusion que del 1% de
rentabilidad que obtenia el agricultor de ADITS, puede llegarse a conseguir el
321.33% de rentabilidad, esto como resultado de: a) el cambio tecnolégico y de
variedad cultivada, b) el aprovechamiento de economias de escala y, c) el analisis

de la cadena de valor industrial y de valor del haba.

Respecto al cambio tecnoldgico se ha concluido que, con el cultivo
tradicional del haba la produccion alcanzaba 4 quintales por cuerda (obsérvese
cuadro No. 2), mientras que el cambio tecnoldgico demostr6 rendimientos
promedio de 20 quintales por cuerda, esto se comprueba mediante los resultados
obtenidos en el CIAL de Tohaman y la experiencia de ADAT, Asociacion que lleva

mas de 10 afilos manejando este proceso productivo.

Las economias de escala, seran otro factor clave para ADITS. Aunque el
cuadro No. 2, demuestra que el costo de produccién del cultivo tradicional es
inferior a la nueva propuesta tecnolégica -esto es Q.629.00 en contraposicion a
Q. 949.37 por cuerda-, la compra de insumos en blogue, les esta ahorrando, en el

caso de la semilla el 3.5% del costo de produccion.

El costo de transporte de los insumos a la comunidad se minimiza, pues las
negociaciones con agentes y representantes de la empresa Bayer, han dado
como resultado la asignacién de precios de insumos puestos en la parcela, se
estima que el volumen de compras anuales de ADITS sera de Q. 27,382.08,

cantidad que resulta atractiva para Bayer, empresa que al mismo tiempo



brinda acompafiamiento tecnolégico a sus clientes. De acuerdo con los precios
de los insumos en Sibinal, se proyectdé que las compras de ADITS, con este
nuevo plan de manejo, llegarian a Q. 50,203.00, es decir, que la compra de
insumos de incrementaria en 83% sobre el costo de produccion, por lo tanto
Q.22,820.92 representa la economia absoluta que se obtendria adoptando esta
estrategia . Por consiguiente, es conveniente que ADITS efectle negociaciones

con proveedores directos y no con revendedores.

La mano de obra disminuye Q. 35.75, por cuerda cultivada de haba, como
producto de las aplicaciones de quimicos en bloque. La estrategia a utilizar es
capacitar a un equipo de asociados, quienes realizaran aplicaciones programadas
de insumos, esta capacitacion no consume costos porque la empresa Bayer la
asume como parte de su servicio al cliente. EIl proceso les permite ahorrar
tiempo, costos operativos y se aprovecha mejor la dosis a aplicar. Con el proceso
tradicional y la accién individual del agricultor era imposible comprar microdosis
de un producto quimico, se compraban litros o kilogramos, aunque esto significara
el desperdicio de 7/8 de litro del producto, pues para el cultivo de una cuerda se
emplea 1/8 de litro para el control de plagas; asi este problema se ha
transformado en una ventaja para los agricultores, al adoptar la nueva estrategia.
Por otra parte, el cuadro 22 resalta el incremento global de la mano de obra, este
cambio es positivo porque ahora el costo de cada jornal es de Q.71.40, como lo
indica la el Decreto Gubernativo 359-2012. EIl siguiente cuadro demuestra las

variaciones econdémicas respecto al cambio tecnoldgico:

CUADRO No. 22
ANALISIS COMPARATIVO DE COSTOS RESPECTO AL CAMBIO DE VARIEDAD

ANALISIS COMPARATIVO DE COSTOS DEL CAMBIO TECNOLOGICO
Extension evaluada = Cuerda de 21 X 21 mts.

COSTO
COSTO PRODUCCION PRODUCCION
RUBROS CULTIVO TRADICIONAL | CULTIVO LISTRA OBSERVACIONES
INSUMOS Q. 161.00 Q. 414.88 Incremento de Q. 253.88
MANO DE OBRA Q. 330.00 Q. 381.99 Incremento de Q. 51.99
Incremento de Q.14.50, ahora se
lleva control preventivo de
OTROS COSTOS Q. 138.00 Q. 152.50 plagas.
TOTAL C.P. Q.629.00 Q.949.37

FUENTE: Elaboracién propia / Mayo 2013.
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Efectivamente, se pasa de un 1% de rentabilidad economica al 321.33%,
aunque esta comparacion es preliminar, porque aun deben descontarse los
costos administrativos y de ventas, sin embargo, el simple cambio de tecnologia
agricola ofrece a los agricultores de ADITS una ventaja econdmica significativa -
los ingresos brutos se quintuplican y el costo de produccién permanece casi
constante-.

CUADRO No. 23
RENTABILIDAD DE LA NUEVA PROPUESTA, PRODUCCION DE HABA “LISTRA”

COSTO TOTAL DE INGRESO BRUTO INGRESO NETO RENTABILIDAD DE LA
PRODUCCION PRODUCCION LISTRA | PRODUCCION LISTRA | PRODUCCION DE LISTRA

Q 949.37 Q 4,000.00 Q 3,050.63 321.33%
FUENTE: Elaboracién propia / Mayo 2013.

6.2.2 Analisis de actividades de apoyo y primarias que generan valor

GRAFICA No. 18
GRAFICA DE ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR DEL HABA DE ADITS

Infraestructura de la empresa: *Financiacion *Planificacion

*Contabilidad *Aspectos legales *Gestion de calidad
Direccion de recursos humanos: *Formacion (BPA — BPM)
Desarrollo de la tecnologia: * Cultivo de haba variedad listra.
Margen de
. ganancia:
Realizacién: Compra de insumos en bloque
\
Logistica Operaciones/ Logistica Marketing y Q.3,050.63
interna: Produccion externa ventas: Servicios post- "’ )
venta
* Prep. terreno ¢/ cuerda
* Recepcion * Fertilizacion y * SIESA llevara Precios. :
hy siembra a cabo las acti- Obtienen * Ninguno
Almacenamiento g°|””‘:j' dj mT'ezas vidades de grfé’?oasc'on S;
5 * Calzado de plantas logis-tica ;
eﬁ;’{;ﬁﬁ!a * Despuntes e;gterna. realizan
* Control de plagas y pequefios gastos
enfermedades de venta.
\ * Cosecha

FUENTE: Elaboracion propia basada en datos de ADITS/ Julio 2013.



6.2.3 Estructura de asignacion a las actividades de ADITS

GRAFICA No. 19
PROCESOS Y ACTIVIDADES DE ADITS

GASTOS FIJOS GASTOS VARIABLES

PROCESOS

FUENTE: Elaboracién propia basada en datos de ADITS/ Julio 2013.

La aplicacion de la técnica de costos ABC requiere una seleccion
minuciosa de procesos y actividades, a dichas actividades se aplican los costos
ocasionados por el funcionamiento habitual de ADITS. La seleccion de los
procesos debe ser cuidadosa para lograr un costeo ideal, en este caso se
seleccionaron ocho procesos que abordan las funciones administrativas,

financieras, operacionales, mercadoldgicas y de recursos humanos.



Al mismo tiempo los procesos se subdividen en diferentes actividades, a
las que también se les asignaran los correspondientes costos operativos que
permitirdn desglosar mejor las cantidades absorbidas por cada una, lo que se
traducira en mejores elementos de analisis para tomar decisiones financieras en

beneficio de la actividad empresarial de ADITS.

Previo a desarrollar la parte operativa de los costos ABC y determinar los
inductores del costo se han establecido los gastos anuales de ADITS, para la
produccion de la variedad “listra”. La estimacién de las erogaciones inicia con el

plan de siembra y produccién, que orienta el costo de produccion.

6.2.4 Plan de siembra y produccién de ADITS para la produccion de haba
variedad “Listra”
CUADRO No. 24
PLAN DE SIEMBRA VARIEDAD LISTRA (ciclos 1y 2)

MES PROGRAMACION
Mes 1 2.75 2.75
Mes 2 2.75 2.75
Mes 3 2.75 2.75
Mes 4 2.75 2.75
Mes5 2.75 2.75
Mes 6 2.75 2.75
Mes 7 2.75 2.75
Mes 8 2.75 2.75
Mes 9 2.75 2.75
Mes 10 2.75 2.75
Mes 11 2.75 2.75
Mes 12 2.75 2.75
TOTALDESIEMBRA | 5.5| 5.5 |5.5(5.,5| 55| 55|55 |55|55| 55 | 55 [ 55 | 66 |[Totalcuerdasasembrar
Mes ----------- > Mes 1| Mes 2(Mes 3[Mes 4{Mes 5|Mes 6|Mes 7{Mes 8| Mes 9 Mes 10{Mes 11| Mes 12| Mes 1 |Mes 2(Mes 3|Mes 4
PRODUCCION ANUAL ------------- > 110 | 110 | 110 | 110 | 110 | 110 | 110 | 110 | 110 | 110 | 110 | 110 | 1320
TOTAL PRODUCCION (Rendimiento 5 qg/cda. 2a.
Calidad, se estima 5% de rechazo) 55| 55|55 |55([55] 55 55 55 55 | 55| 55| 55| 66

FUENTE: ADITS/ 2013

6.2.5 Gastos anuales de ADITS y su distribucion a los procesos

El sistema de contabilidad de ADITS reporta los gastos en forma de cuenta
corriente, sin clasificacion alguna, dificultandose su posterior analisis. Para los

ciclos productivos 1y 2, se obtuvo la siguiente informacion.



CUADRO No. 25
GASTOS DE ADITS
TOHAMAN, SIBINAL: CICLO DE PRODUCCION 1y 2

No. DESCRIPCION DEL GASTO TOTAL
1 |FERTILIZANTE ORGANICO Q 8,250.00
2 [SEMILLA Q 6,138.00
3 |FORMULA 15-15-15 Q 8,250.00
4 |FERTILIZANTE MICRONUTRIENTES Q 825.00
5 |[INSECTICIDA KARATE Q 1,031.58
6 |FUNGICIDA AMISTAR Q 1,155.00
7 |ADHERENTE Q 412.50
8 |[JORNALES PREPARACION TERRENO Q 2,827.44
9 |JORNALES FERTILIZACION ORGANICA Q 2,356.20
10 [JORNALES SIEMBRA Q 1,178.10
11 |JORNALES FERTILIZACION QUIMICA DEL SUELO Q 1,178.10
12 |JORNALES CONTROL DE MALEZA Q 2,356.20
13 |[JORNALES CALZADO DE PLANTAS Q 2,356.20
14 |JORNALES DESPUNTE DE PLANTAS Q 1,178.10
15 |JORNALES FERTILIZACION FOLIAR Q 1,178.10
16 |[JORNALES CONTROL DE PLAGAS Y ENFERMEDADES Q 3,534.30
17 |JORNALES RIEGO DE PLANTAS Q 4,712.40
18 |JORNALES COSECHA Y CLASIFICACION Q 2,356.20
19 |CUOTA DE RIEGO Q 1,320.00
20 |DEPRECIACION EQUIPO AGRICOLA Q 7,095.00
21 |RENTA DE LA TIERRA Q 2,970.00
22 |VIATICOS DE DIRECTIVOS /CONTRATOS Q 1,000.00
23 |GASTOS S/ LEGALIZACION DE CONTRATOS Q 500.00
24 |PAPELERIA Y UTILES Q 580.00
25 [MATERIALES DE CAPACITACION Q 447.50
26 |[GASTOS VARIOS DE CAPACITACION Q 1,000.00
27 |VALLAS Y ROTULOS PUBLICITARIOS Q 500.00
28 |[PARTICIPACION EN FERIAS Q 1,500.00
29 |ALQUILERES Q 5,100.00
30 |GASTOS S/ICONTRAT-LEGALIZACION PRESTAMOS Q 1,000.00
31 |SERVICIOS BASICOS (agua-luz-teléfono) Q 2,975.00
32 |[HONORARIOS Y DIETAS COMISION CALIDAD Q 9,350.00
33 |GASTOS DE TRANSPORTE Q 2,021.00
34 |PAGO DE CONTADOR Q 2,550.00
35 [DIETAS PARA DIRECTIVOS Q 13,090.00
36 |SALARIO SECRETARIA Q 5,100.00
37 |INTERESES SOBRE PRESTAMOS Q 78,538.68
TOTAL Q 187,910.60

FUENTE: Ejecucion ciclos 1y 2 ADITS, Julio/2013.
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El sistema de cuentas corrientes de ADITS solo emite reportes de gastos e
ingresos Y la informacion suficiente para efectuar declaraciones tributarias ante la
SAT, imposibilitando la gestion estratégica orientada a la maximizacion de las
utiidades. Efecto contrario produce la aplicacion de un sistema de costos
ABC/ABM, cuyo tratamiento al detalle de la informacion contable permite tomar
decisiones financieras al localizar puntos criticos y cuellos de botella en la

administracion de la Asociacion.

GRAFICA No. 20. GASTOS DE ADITS, GRAFICA No. 21. DISTRIBUCION DE LOS
SEGUN PROCESOS CONTABLES GASTOS A LOS PROCESOS DE ADITS

= GERENCIA Y
64% ADMINISTRACION

2% 5% 8% 1% u FORMACION

3%
‘ = GESTION DE
33% FINANCIAMIENTO
34%

H PLANIFICACION DE
PRODUCCION

= ADQUISICION DE INSUMOS

6%

= PRODUCCION DE HABA
LISTRA

SUPERVISION DE CALIDAD

PRODUCCION

ADMINISTRACION

B VENTAS
FUENTE: Cuadro No. 27/ julio 2013

El tratamiento de la informacién contable de ADITS principia a generar los

VENTAS

primeros puntos criticos del sistema. El cuadro nimero 26 basado en un sistema
contable tradicional, refleja que los costos administrativos absorben el 64% de los
costos totales de ADITS, aqui el mayor impacto lo causa el préstamo adquirido
para la produccién, los honorarios y dietas adjudicados directivos y miembros de
la comisién de calidad. Se presenta baja inversiéon en el area mercadolégica
denotando su débil atencion al proceso de comercializacion. Al mismo tiempo, se
observa que aun cuando ésta es una empresa agricola, intensificada en mano de
obra y con tecnificacion incipiente no reporta altos costos productivos, estos se

sitllan en un 33%

Bajo el punto de vista del sistema ABC/ABM y analizando el cuadro numero
27 y grafica nimero 21, se presenta un escenario distinto pero concluyente en un
punto critico “el financiamiento”, éste alcanza el 43% del impacto generado en las

operaciones de egresos de ADITS y casi duplica el presupuesto de produccion.



Asimismo, se detecta como debilidad la escasa inversion en formacion del
recurso humano, solamente se aplica el 1% del presupuesto a este proceso. Se
considera una debilidad para el sistema porque, la produccion y venta actual de
haba “listra” depende de la “certificacion global cap” de cada agricultor y la
aplicacion de un plan de produccion estricto, haciéndose necesario un proceso

formativo continuo y de calidad, que genere resultados para si mismo.

La planificacion de la produccion en su proceso inicial esta demandando
fuertes recursos econdémicos para ADITS, el 6% de los gastos se destinan a

programar y planificar el proceso de siembra.

La administracion de la Asociacion consume el 8% de los gastos
efectuados. No puede obviarse el rubro, pero si pueden reprogramarse las dietas
pagaderas a los directivos, o que conduciria a una disminucién de los costos

implicados.

De consolidarse el proceso de produccion y ventas a través de SIESA, sera
necesario readecuar los rubros de publicidad y promocién gue aplica actualmente
la Asociacion, para buscar su posicionamiento en el mercado mediante una
estrategia econOmica, impactante y ad-hoc a sus necesidades. Aunque el
proceso de produccidon requerird varios afios para su perfeccionamiento, debe
ponerse gran empefio en él porque el costo asumido representa el 57% del

proceso de ventas.

Uno de los objetivos de la gestion de costos basada en actividades -
ABM- es el aseguramiento de la calidad en cada uno de los procesos, sin
embargo, el sistema de administracion actual de ADITS recarga esta funcion en
los procesos “supervision de calidad y ventas”, consumiendo el 2% del
presupuesto total. Aqui cobra real importancia la aplicacion del sistema
ABM/ABC implantar procesos estratégicos desde el punto de vista operacional y

financiero.



En la aplicacion del sistema ABC/ABM, el simple analisis de actividades no
representa su efectividad, es conveniente determinar los inductores del costo.
Estos expresan la relacidn “consumo de recursos-actividad-servicio”, relacion
dificil de establecer debido a la complejidad de los servicios generados por cada
tipo de negocio. Posteriormente se establece el niumero de veces que este

inductor se repite y se procede al calculo del costo unitario para cada actividad.

Es dificil determinar los inductores del costo en las empresas agricolas,
debido al dinamismo de los procesos, asi como la aparicion de dos o mas
inductores, que compitieron entre si, propiciando la priorizacién y asignacion de
pesos segun su significacion dentro del proceso. Cada actividad dentro del
cuadro numero 28 agrupa una serie de inductores que totalizan el 100% del peso
correspondiente. Se determinaron 24 inductores del costo para igual nUmero de
actividades, respondiendo a 8 procesos especificos; en su determinacion se conto

con la participacion de asociados, productores y personal de ADITS.

El sistema ABC/ABM aplicado a la produccion de haba ‘“listra” destaca
como actividades relevantes la firma de contratos y convenios, gestion de calidad
del producto, obtencién de financiamiento, ejecucion y control del proceso
productivo y cosecha, manejo de insumos y control de existencias, fertilizacion de
terrenos, control de plagas y malezas, control de SIESA, y seleccion del producto.
El cuadro nimero 29 contiene esta informacion y sirve de base al cuadro niamero

30 para el calculo del costo de cada inductor.

Los inductores del costo son relevantes dependiendo del numero de veces
en que se repitan; su frecuencia tiene la cualidad de aumentar o disminuir el

costo unitario, tal y como se observa en el cuadro numero 30.

Los datos necesarios para operar el sistema de costos ABC-ABM para

ADITS se presentan en las paginas subsiguientes.



6.2.6 Analisis de los inductores del coste

CUADRO No. 28
ACTIVIDADES E INDUCTORES DEL COSTO DE LOS PROCESOS

PROCESOS ACTIVIDADES PESO INDUCTOR DEL COSTO
e Efectuar negociaciones. 25% v' Numero de negociaciones.
GERENCIA Y e Realizar reuniones con la | 35% v NUumero de asambleas
ADMINISTRACION Asamblea. celebradas.
e  Firmar contratos y convenios. 40% | v-  Nimero de contratos
legalizados.
e Capacitar a asociados en | 20% v" Numero de dias planificados.
Buenas Précticas Agricolas —
] BPA’s- 20% v" Numero de dias planificados.
FORMACION e Capacitar a asociados en
Buenas Practias de
Manufactura —-BPM's. 60% v" Numero de dias planificados.
e Gestionar la calidad del
producto.
e Buscar opciones de | 25% v' Numero citas efectuadas.
GESTION DE financiamiento.
FINANCIAMIENTO e Obtener financiamiento y | 75% v Numero de financiamientos
satisfacer aspectos legales. confirmados.
PLANIFICACION e Planificar la siembra del los | 35% v" Numero de dias programados.
DELA asociados.
PRODUCCION e Ejecutar y controlar proceso | 65% v" Numero de dias programados.
de produccion y cosecha.
e Recepcion los insumos. 25% ¥v' Quintales de insumos.
ADQUISICION DE e Almacenar insumos 35% v'  Dias de almacenamiento.
INSUMOS ° Manejo de insumos y control 40% v' Horas hombre para control.
de existencias.
e Prepara terreno 10% v" Numero de jornales.
e Fertilizar terreno 20% v" Numero de jornales
PRODUCCION DE e Sembrar 15% v" NUmero de jornales e insumos.
HABA “LISTRA” e Controlar malezas 20% v" Ndmero de jornales e insumos.
e Calzar plantas 10% | v Nimero de jornales
e Controlar plagas y 25% v Numero de jornales e insumos.
enfermedades.
SUPERVISION v/ Controlar preventivamente 35% v" NUmero de visitas de control
DE CALIDAD v/ Controlar SIESA 65% ¥v" Numero de visitas de control
v
e  Supervision cosecha 30% v" Numero de supervisiones
VENTAS e  Seleccion del producto 40% v" Nlmero de jornales
o 30% v" NUmero de jornales

Preparar envio para SIESA

FUENTE: Elaboracion propia/ julio 2013.
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6.2.7 Comparacion entre el sistema actual de contabilidad de ADITS y el
sistema de costos ABC

Previo a la comparacion de ambos sistemas debe mencionarse que, el

inductor que menor costo representa para ADITS es el de “almacenamiento de los

insumos” y el mas costoso es el relativo a la “busqueda de opciones de

financiamiento”, siguiéndole en orden de importancia el de “obtencion de

financiamiento y firma de convenios y contratos”. Los inductores que mas veces

se repiten corresponden a los procesos: “adquisicion de insumos y planificacion

de la produccion”, reflejandose alli la mayor intensidad del trabajo desarrollado en

ADITS.

A. SISTEMA UTILIZADO POR ADITS, CONTABILIDAD TRADICIONAL

CUADRO No. 32
ESTADO DE RESULTADOS DE ADITS

Gastos fijos

Ventas netas

Gastos totales

Q

Q 265,570.00

25,840.00

Gastos variables Q 162,070.60 ' Q 187,910.60

Utilidad neta
Rentabilidad

Q 77,659.40
41%

FUENTE: Elaboracion propia, Julio/2013.

B. SISTEMA DE COSTOS ABC

CUADRO No. 33
ESTADO DE RESULTADOS DE ADITS

HABA LISTRA OTROS
RUBROS 1a. CALIDAD 2a. CALIDAD INGRESOS TOTAL

Ventas netas Q 250,800.00 Q 11,220.00 | Q 3,550.00 Q 265,570.00
Gastos totales

Gastos fijos Q 21,989.78 Q 3050.22 Q  25,040.00

Gastos variables Q 149,172.28 [ Q 171,162.06 | Q 13,698.32 [ Q 16,748.54 Q 162,870.60 | Q 187,910.60
Utilidad neta Q 79,637.94 -Q 552854 Q 77,659.40
Rentabilidad 47% -33% 41%

FUENTE: Elaboracion propia, Julio/2013.




Evidentemente, al comparar ambos sistemas contables, el sistema de
Costos ABC ofrece mejores elementos para la toma de decisiones financieras de
ADITS. En principio los costos ABC ofrecen la oportunidad de evaluar la
produccién de primera y segunda calidad, separando claramente los costos fijos y

variables asociados a dicha produccion.

La aplicacion de costos a cada una de las alternativas de produccion aclara
qgue el 5% de rechazo, estimado mediante las proyecciones agricolas del cultivo,
se traduce en un 33% de pérdida econdmica para la produccién de haba ‘“listra”
de segunda calidad, por tanto, la rentabilidad del producto de primera calidad es
del 47%, considerado individualmente. No se presentan cambios en la
rentabilidad global de la produccién en ambos sistemas, debido a que ambos
sistemas estan operando con la misma informacién, ambos sistemas la estiman
en 41%.

Otra de las ventajas del sistema ABC al separar los procesos es que ha
permitido estimar el costo unitario del producto de primera y segunda calidad. Al
respecto, se establecié que cada quintal producido de primera calidad es de Q.
136.49, obteniéndose una ganancia absoluta de Q. 63.51 por cada quintal
producido. En el caso de la produccion de segunda calidad el costo unitario es de
Q. 253.77, siendo el precio de venta Q.170.00 por quintal de segunda calidad, se
tiene una pérdida absoluta con relaciéon al precio de venta de Q.83.77. Al
efectuar la comparacién entre ambos costos de produccion, el de primera y el de
segunda calidad, la diferencia estriba en Q. 117.28, cantidad que en términos
relativos representa el 59% de pérdida econdmica por cada unidad producida de
segunda calidad.

Aparentemente operar al 95% de eficiencia en la produccion es signo
positivo para ADITS, sin embargo, la cantidad que se pierde por cada quintal de
rechazo —segunda calidad- es una pérdida significativa para el sistema
econdémico-financiero de la Asociacién. Las unidades producidas de segunda
calidad son 66 durante el primer ciclo productivo, y produce Q. 5,528.82 de

pérdida durante el referido ciclo productivo, cantidad con la que se podria cubrir el



9% del costo de produccidn, o bien, los costos de venta mas el interés de la

deuda durante el primer ciclo productivo.

Una de las razones fundamentales por las que el gerente financiero
necesita adoptar el sistema de Costos Basado en Actividades —ABC-, es que los
gerentes administran actividades, no costos. Esta necesidad de obtener
informacion sistematica se satisface cuando el sistema contable provee datos que
pueden ser leidos, analizados e interpretados facilmente, asi el sistema de costos
ABC ofrecera mayores beneficios si la informacion se presenta en formatos con

informacion de costos por actividad.

Después de aplicar el costeo ABC, es posible aplicar la Gerencia Basada
en Actividades —ABM-, los andlisis precedentes son el resultado tangible de la
aplicacion de esta técnica, porque ha permitido la comparacion de las actividades
del sistema de ADITS, estableciéndose los puntos algidos del sistema, conclusion
imposible de lograr con los estados financieros tradicionales, que proveen
Unicamente informacion globalizada de las operaciones generales de la

Asociacion.

Donde existen muchas, diversas o actividades complejas, el analisis del
valor agregado de una actividad proporciona informacion esencial para determinar
si los beneficios son ciertos y si son consistentes con las expectativas de la

administracion.

Es ideal implantar el proceso ABC-> ABM-> ABB, en pequefias y medianas
empresas con posibilidades de expansion, tal y como lo plantea el analisis del
posicionamiento estratégico del capitulo IV, baja rentabilidad, sus costos
indirectos representan un peso significativo sobre el costo total de produccion,
todas estas caracteristicas las presenta ADITS, creandose el ambiente propicio
para implantar el sistema integrado ABC-> ABM-> ABB. Los resultados de la
Gestion Basada en Actividades han alertado sobre los inconvenientes del sistema
actual de costos y actividades de ADITS. Estos puntos criticos pueden
solventarse estratégicamente en la formulacion del proximo presupuesto, si se

aplica el Control Presupuestario Basado en Actividad —ABB-.



Otro de los indicadores que prueba la necesidad de implantar el sistema

ABC-> ABM-> ABB en ADITS es el punto de equilibrio, este ratio muestra el punto

neutro hasta el que la Asociacion no genera ni perdidas, ni ganancias.

GRAFICA No. 22 Punto de equilibro basado en el
sistema de contabilidad tradicional de ADITS
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FUENTE: Cuadro No. 26

Las ventas minimas en
unidades para alcanzar el punto
de equilibrio bajo el sistema de
contabilizaciébn  tradicional de
ADITS son 409 quintales de haba
“listra”.

La facturacibn minima que
ADITS debe alcanzar para obtener
su punto de equilibrio debe ser de
Q. 81,800.00.

GRAFICA No. 23 Punto de equilibro de la
produccién de primera calidad de ADITS
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FUENTE: Cuadro No. 27

El punto de equilibrio en la
produccion de primera calidad de
ADITS resulta positiva. De los
1254 quintales producidos de
primera, 325 quintales representan
su punto neutro, equivalentes a Q.
65,000.00 de ventas durante su
primer ciclo productivo.

GRAFICA No. 24 Punto de equilibro de la
produccién de segunda calidad de ADITS
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FUENTE: Cuadro No. 27

La aplicacion de los costos
ABC y el punto de equilibro,
confirman la pérdida generada al
producir haba “listra” de segunda
calidad. El gréfico localiza el
punto de equilibrio en el cuadrante
negativo, en el punto -47 quintales,
su valor en unidades monetarias
es de —Q.7990.00.

En general, la produccion es
rentable, pero ADITS necesita
revisar e incrementar su eficiencia
productiva para maximizar sus
utilidades.




6.2.8 Evaluacion financiera de la produccién de haba “listra”

La parte final de esta tesis se concentra en la evaluacion, mediante indices

financieros, de la maximizacion de la rentabilidad después de aplicado el andlisis

de la cadena de valor, conscientes que no es suficiente analizar la cadena de

valor sin implicar los costos asociados, brindandonos de este modo la oportunidad

de establecer si el tratamiento de los datos mediante la cadena de valor permitira

maximizar las utilidades de ADITS.

6.2.

8.1 Tabla de amortizacién para el financiamiento de la produccién

CUADRO No. 34
TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO ARNO 1

CUADRO No. 35

TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO ANO 2

["No.

Pagos|  DEUDA CUOTA INTERES (16%) [AMORTIZACION
1 |Q 6000000]Q 11,544.88)Q  9,600.00 | Q 1,944.88
2 (Q 58055.12(Q 11,544.88(Q  9,288.82(Q 2,256.06
3 [ Q 55799.06(Q 11,54488(Q  8927.85(Q 2,617.03
4 |lQ 5318203]Q 11,5448 (Q  8509.12| Q 3,035.76
5 ||Q 5014627 Q 11,544.88Q 802340 Q 3,521.48
6 ||Q 4662480(|Q 11,544.88(Q  7459.97|Q 4,084.91
7 |Q 4253988 Q 11,544.88(Q 6380638 Q 4,738.50
8 ||Q 3780139)|Q 11,544.88(Q  6,04822(Q 5,496.66
9 ||Q 3230473)|Q 11,544.88(Q 516876 Q 6,376.12
10 (Q 2592860(Q 11,54488(Q  4,14858(Q 7,396.30
11 [ Q 1853230(Q 11,54488(Q  2,965.17 | Q 8,579.71
122 (Q 995259(Q 1154488(Q  1,59241(Q 9,952.59

Q 490,866.77 | Q 138,538.56 | Q  78,538.68 | Q  60,000.00

o,
Pagos|  DEUDA CUOTA | INTERES (18%) |AMORTIZACION
1 [a o00000[a s3sitfa 720000]Q 11451
2 [a 388489 a s3sitfa e993s8[a 135123
3 [ 3750366[Q  83sitfa 675066[Q 159445
4 [a 39092]a 83s11a 646366)Q 188145
5 [ 3s0776a  s3sitfa e1s00fa 22011
6 | 3180764[a s3sitfa s572538[Q 261973
7 [a 298791a  s3xsitfa s52s3&2a 3,091.29
8 |a 2609%6]a 834s11[a  4697.39|a 364772
9 [a 248%[a s83s11fa  404080]Q 430431
10 o 18160[q s83sit[a  326603[Q  5079.08
11 |a 13oessifa susitfa 23179[a 599332
2 |a 70mw0fa  smusifa  1300fa 707219
Q 33411890[Q 100,04132[Q 6014140 Q  40,000.00

FUENTE: Plan de pagos /ACREDICOM/ Enero 2013.

CUADRO No. 36
TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO ARNO 3

FUENTE: Elaboracién propia/ julio 2013.

CUADRO No. 37

TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO ANO 4

No.
Pagos|  DEUDA CUOTA INTERES (18.5%) [|AMORTIZACION
1 J|Q 50,00000(Q 1063745/ Q  9,250.00 | Q 1,387.45
2 ||Q 4861255(|Q 10,63745(Q  899332(Q 1,644.13
3 ||Q 4696842|Q 10,63745(Q  8,689.16 | Q 1,948.29
4 (Q 45020.13)Q 1063745(|Q @ 8328.72(Q 2,308.73
5 ||Q 4271140(Q 10,63745(Q  790161(Q 2,735.84
6 ||Q 3997556(Q 10,63745(Q 739548 Q 3,241.97
7 [|Q 3673359)|Q 10,63745(Q  6795.71(Q 3,841.74
8 ||Q 328918 Q 10,63745(Q 608499 Q 4,552.46
9 ||Q 28339.40(Q 10,637.45(Q 524279 | Q 5,394.66
10 (Q 2294474[Q 1063745(Q 424478 Q 6,392.67
11 | Q 16552.07(Q 1063745(Q  3,062.13|Q 7,575.32
122 |Q 8976751Q 1063745 Q 1,660.70 | Q 8,976.75
Q 419,726.48 || Q 127,649.40Q  77,649.40 | Q  50,000.00

No.

Pagos DEUDA CUOTA INTERES (19%) [AMORTIZACION
1 [Q 40000.00(Q 867584 Q  7,60000[Q 107584
2 (Q 3892416(Q  867584(Q  7395.59(Q  1,280.25
3 (Q 3764391/Q 867584 Q  715234|Q 152350
4 |Q 3612041(Q  8675.84(Q  6,862.88(Q 181296
5 (Q 3430745/Q 867584 Q  651842(Q 215742
6 (Q 3215003(Q 867584 Q  610851(Q  2,567.33
7 [Q 2958269/Q 867584 Q 562071 Q  3,055.13
8 [Q 26527.56(Q 867584 Q  504024|Q  3,635.60
9 Q 2289196(Q 867584 Q  434947|Q 432637
10 [Q 1856559]Q 867584 Q  352746(Q 514838
11 |Q 1341722)Q 867584 Q  254927(Q  6,126.57
22 Q  72965(Q  8675.84(Q 1385.22(|Q  7,290.64

Q 337,421.65(Q 104,110.08(Q  64,110.11/Q  40,000.00

FUENTE: Elaboracién propia/ julio 2013.

FUENTE: Elaboracién propia/ julio 2013.




6.2.8.2 Flujo de caja de ADITS

Nassir (2007), manifiesta que el escenario adecuado para la evaluacion de
un proyecto tiene que ver con el objetivo en evaluacién y la financiacion del
proyecto, esto es si la evaluacion tiene el objetivo de evaluar proyectos en
funcionamiento o inversiones individuales, para ambos casos se debe considerar
la fuente del financiamiento, propio o crédito. En cuanto al capital propio es
necesario dar respuesta a la exigibilidad del propietario, que aporte su capital para
la financiacion de un proyecto y, si se alterna la inversion propia con el
endeudamiento, entonces, debe considerarse el costo de este capital

Gréficamente, Nassir expresa su teoria en el siguiente esquema:

GRAFICA No. 25.
ESCENARIO PARA LA EVALUACION DE UN PROYECTO

Evalucion del
Proyecto

unciona-

. Particulares
miento

Capital Estructura de Capital Crédito
Endeudamiento Bancario

Ke+Costo de la

Exigido al Promedio Exigido al R

Patrimonio Ponderado Patrimonio

FUENTE: Proyectos de Inversion, Formulacion y Evaluacién. Nassir/ 2007.

Utilizando la propuesta desarrollada en esta tesis, orientada al cambio de
variedad en la produccion de haba de “criolla” a “listra” y su exportacion a Europa
mediante la plataforma de SIESA, por considerarla a priori la de mejor opcion de
rentabilidad para los asociados de ADITS, indudablemente ésta debe evaluarse
desde el punto de vista econdémico y financiero para confirmar su viabilidad y, por
consiguiente, la tesis de este estudio.



Para el efecto se consideraron tres escenarios:

a. Evaluar el flujo de caja para medir la rentabilidad del proyecto.

Su objetivo prioritario es medir la rentabilidad del proyecto, sin especificar

la procedencia de los fondos que soportaran la inversion.

b. Evaluar el flujo de caja para medir la rentabilidad del inversionista.

Al evaluar este escenario, el interés se centra en como el proyecto
respondera a los intereses del inversionista. Es decir, mide la rentabilidad
de los recursos propios invertidos en el proyecto.

C. Evaluar el flujo de caja que mida la capacidad de pago del proyecto.

Aqui se mide la capacidad que tenga el proyecto para cumplir con las
obligaciones contraidas en un endeudamiento de corto, mediano o largo
plazo. El préstamo tiene un efecto negativo sobre las utilidades, pero
positivo sobre los impuestos, genera un ahorro tributario al reducir las
utilidades contables, volviéndose importante considerar su impacto dentro
de la evaluacion financiera y, de este modo tomar decisiones sobre sus

efectos.

Ambos escenarios se evaluaron aplicando los métodos mas usuales para
las evaluaciones de inversion, en este caso el valor actual neto —VAN-, la tasa
interna de retorno —TIR-, el periodo de recuperacion de la inversion —PRI-, la
relacion costo-beneficio, el punto de equilibrio y, el mas importante de ellos, el
indice de rentabilidad de una inversion a varios afnos, indicador que nos permitira
definir si la rentabilidad compensa la inversién efectuada en la producciéon de

haba, variedad “listra”.

Los flujos de efectivo incluidos en las paginas subsiguientes sirven de base

para el analisis econdmico- financiero del desempefio de ADITS.
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6.2.8.3 Calculo del valor actual neto (VAN)

El valor actual neto mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios
gue exceden a la rentabilidad deseada, después de recuperar toda la inversion.
Su interpretacion indica que si el VAN es mayor a 0, entonces el proyecto es
rentable, gana mas que la tasa de interés evaluada. Si el VAN es igual a 0, el
proyecto también es rentable, pero sélo gana la tasa de interés. Si el VAN es
menor que 0, el proyecto se rechaza.

CUADRO No. 41
CALCULO DEL VALOR ACTUAL
ESCENARIO RENTABILIDAD DEL PROYECTO

ARO INVERSION | BENEFICIOS FACTOR VALOR
ACTUALIZADO | ACTUALIZADO
0 -Q 110,575.00 | © - 1.00000  |-Q 110,575.00
1 Q 94,775.27 1.16000 Q  81,702.82
2 Q  72,599.41 1.34560 Q  53,953.19
3 Q 107,592.80 1.56090 Q  68,930.15
4 Q 140,956.04 1.81064 Q  77,848.76
5 Q 355,047.08 2.10034 Q 169,042.53
VALOR ACTUAL NETO Q 340,902.46

FUENTE: Elaboracién propia/ julio 2013.

CUADRO No. 42

CALCULO DEL VALOR ACTUAL
ESCENARIO RENTABILIDAD DEL INVERSIONISTA

N - FACTOR VALOR
ANO INVERSION | BENEFICIOS 1, -1 ;aLizap0 | ACTUALIZADO
0 -Q 50,575.00 [ Q - 1.00000  |-Q  50,575.00
1 -Q 19,416.42 1.16000 [-Q  16,738.29
2 -Q 8,898.15 134560 |-Q  6,612.78
3 Q 401471 1.56090 Q  2,572.05
4 Q  56,720.06 1.81064 Q  31,325.99
5 Q 355,047.08 2.10034 Q  169,042.53
VALOR ACTUAL NETO Q 129,014.51

FUENTE: Elaboracion propia/ julio 2013.

CUADRO No. 43
CALCULO DEL VALOR ACTUAL
ESCENARIO CAPACITAD DE PAGO DEL PROYECTO
FACTOR VALOR
ACTUALIZADO | ACTUALIZADO

0 -Q 50,575.00 | © - 1.00000 |-Q@  50,575.00
1 -Q  19,416.42 1.16000 |-Q  16,738.29
2 -Q  8,898.15 1.34560 |-Q  6,612.78
3 Q  4,014.71 1.56090 Q  2,572.05
4 Q
5 Q

Q

ANO INVERSION BENEFICIOS

Q 56,720.06 1.81064 31,325.99

Q 206,016.75 2.10034 98,087.26
VALOR ACTUAL NETO 58,059.23
FUENTE: Elaboracién propia/ julio 2013.




6.2.8.4 Calculo del periodo de recuperacion de lainversion (PRI)

Indica el periodo en el que se va a recuperar el importe de la inversion o
inversion inicial. Su interpretacion sefala que cuanto menor sea el tiempo en el

gue se recupera la inversion, mayor es la rentabilidad obtenida.

Los cuadros siguientes presentan el periodo de recuperacion de la
inversion en produccion de haba variedad “listra”, considerando los tres

escenarios estudiados.



CUADRO No. 44
CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
ESCENARIO RENTABILIDAD DEL PROYECTO

-Q 110,575.00

Inversion

Flujo anual

Tasa

Factor de actualizacion

Flujo de efectivo a valor actual

Flujo de efectivo acumulativo
1 ANO, 5 MESES, 2 DIAS

FUENTE: Elaboracion propia/ julio 2013.

CUADRO No. 45
CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
ESCENARIO RENTABILIDAD DEL INVERSIONISTA

-Q 50,575.00

Inversion

Flujo anual

Tasa
Factor de actualizacion

Flujo de efectivo a valor actual
Flujo de efectivo acumulativo

4 ANOS, 1 MES, 22 DIAS

FUENTE: Elaboracion propia/ julio 2013.

CUADRO No. 46
CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

ESCENARIO CAPACITAD DE PAGO DEL PROYECTO

-Q 50,575.00

Inversion

Flujo anual

Tasa

Factor de actualizacion

Flujo de efectivo a valor actual
Flujo de efectivo acumulativo

4 ANOS, 2 MESES, 28 DIAS

FUENTE: Elaboracion propia/ julio 2013.

6.2.8.5 Calculo de larelacion beneficio/costo (B/C)



CUADRO No. 47
CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO-COSTO
ESCENARIO RENTABILIDAD DEL PROYECTO

ARO VENTAS COSTOS FACTOR DE' ACTUALIZACION

ACTUALIZACIO[ INGRESOS COSTOS

0 Q 110,575.00 | 1.00000000 110575.00

1 Q 265,570.00 | Q 109,371.92 [ 0.86206897 228939.66 94286.14

2 Q 265,570.00 | Q 109,661.80 | 0.74316290 197361.77 81496.58

3 Q 292,127.00 | Q 115,927.64 | 0.64065767 187153.40 74269.93
4 Q 350,552.40 | Q 132,062.66 | 0.55229110 193606.97 72937.03
5 Q 438,190.50 | Q 144,549.39 [ 0.47611302 208628.20 68821.84
SUMAS 1015690.00 502386.52

RELACION BENEFICIO/COSTO = 2.021730199

FUENTE: Elaboracién propia/ julio 2013.

CUADRO No. 48
CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO-COSTO
ESCENARIO RENTABILIDAD DEL INVERSIONISTA

ARIO VENTAS COSTOS FACTOR DE' ACTUALIZACION

ACTUALIZACIO[ INGRESOS COSTOS

0 Q 50,575.00 | 1.00000000 50575.00

1 Q 265,570.00 | Q 109,371.92 | 0.86206897 228939.66 94286.14

2 Q 265,570.00 | Q 109,661.80 | 0.74316290 197361.77 81496.58

3 Q 292,127.00 | Q 115,927.64 | 0.64065767 187153.40 74269.93
4 Q 350,552.40 | Q 132,062.66 | 0.55229110 193606.97 72937.03
5 Q 438,190.50 | Q 144,549.39 | 0.47611302 208628.20 68821.84
SUMAS 1015690.00 442386.52

RELACION BENEFICIO/COSTO = 2.295933427

FUENTE: Elaboracién propia/ julio 2013.

CUADRO No. 49
CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO-COSTO
ESCENARIO CAPACITAD DE PAGO DEL PROYECTO

ARO VENTAS COSTOS FACTOR DE, ACTUALIZACION

ACTUALIZACIO[ INGRESOS COSTOS

0 Q 50,575.00 | 1.00000000 50575.00

1 Q 265,570.00 | Q 109,371.92 | 0.86206897 228939.66 94286.14

2 Q 265,570.00 | Q 109,661.80 | 0.74316290 197361.77 81496.58

3 Q 292,127.00 | Q 115,927.64 | 0.64065767 187153.40 74269.93
4 Q 350,552.40 | Q 132,062.66 | 0.55229110 193606.97 72937.03
5 Q 438,190.50 | Q 144,549.39 | 0.47611302 208628.20 68821.84
SUMAS 1015690.00 442386.52

RELACION BENEFICIO/COSTO = 2.295933427

FUENTE: Elaboracién propia/ julio 2013.




La relacion beneficio-costo permite hallar la relacion existente entre el valor
actual de los ingresos y el valor actual de los costos de la inversion (incluida la

inversioén inicial), es el cociente de dividir ambos valores actuales.

Si la relacién beneficio/costo es mayor a 1, indica que el valor presente de
los ingresos es mayor que el valor presente de los costos, por lo tanto, el proyecto
debe realizarse. Este resultado, mayor que 1, es equivalente a un VAN mayor
que 0 y a una TIR mayor que la tasa de descuento. Si la relaciéon es igual a 1, el
inversionista puede parecer indiferente al proyecto, porque la rentabilidad es igual

al costo del capital. Un ratio menor que 0 rechaza la inversion.

6.2.8.6 Tasainterna de retorno (TIR)

La TIR mide la rentabilidad como un porcentaje. Es la maxima tasa de
descuento que puede tener un proyecto para que sea rentable, pues una mayor
tasa ocasionaria que el VAN sea menor que 0. Para su célculo se requiere la

inversion inicial y el flujo de caja neto.

6.2.8.7 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio puede ser visto desde tres puntos de vista, el primero
considera que representa el nivel de operaciones en el que los egresos son
iguales a los ingresos. En segundo lugar, se considera que representa el

volumen minimo de ventas que debe lograrse para empezar a obtener utilidades.

Finalmente, se considera que es la cifra de ventas que se requiere alcanzar
para cubrir los gastos y costos de la empresa y, en consecuencia, no obtener
utilidad o pérdida. Es posible calcularlo desde dos puntos de vista, siendo sus

férmulas las siguientes:



Determinacion del punto de equilibrio en valores monetarios:

Costos Fijos

Costos Variables
Ventas Totales

P.E.=
1—

Determinacion del punto de equilibrio en unidades producidas:
Costos Fijos

P.E.=
Ventas Totales — Costos Variables

CUADRO No. 30
PUNTO DE EQUILIBRIO DE LA PRODUCCION DE HABA “LISTRA”.
ANOS: 1 AL 5, PARA EFECTOS DE EVALUACION DEL PROYECTO

P.E. P.E. P.E. P.E. P.E.
Descripcion Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Unidades
monetarias Q.81,800.00 | Q.81,800.00 | Q.38,000.00 | Q.41,200.00 | Q.67,200.00
Unidades
producidas 409 409 190 206 294

FUENTE: Cuadros 33, 34y 35.

6.2.8.8

indice de rentabilidad de una inversién a varios afios

Compara la inversion con el retorno estimado. Es un indicador que mide la
rentabilidad de un proyecto en un momento o plazo determinado. Indica el
namero de veces que la inversidbn es recuperada en un plazo determinado.

Cualquier indice igual a 1 es igual al importe invertido.

CUADRO No. 51
INDICE DE RENTABILIDAD DE UNA INVERSION A VARIOS ANOS

ESCENARIOS / ANOS 1 2 3 4 5
Rentabilidad del proyecto -0.9 -0.19 0.83 2.16 5.38
Rentabilidad del inversionista -0.29 -0.34 -0.16 1.08 8.13
Capacidad de pago del proyecto -0.29 -0.34 -0.16 1.08 5.27

FUENTE: Elaboracion propia/ julio 2013.

El indice de rentabilidad para el periodo de cinco afios indica que, a partir

del afio 4 ADITS comenzara a recuperar la totalidad de su inversion, inclusive

recuperara entre 2 y 8 veces mas su inversion inicial.

CAPITULO VII




COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

Durante el desarrollo de esta tesis se ha recopilado y tratado matematica y
estadisticamente la informacién recabada en el centro de investigacion asignado,
misma que ha servido de soporte a la comprobacion de la hipétesis planteada,

definida en los siguientes términos:

“La aplicacion del analisis de la cadena de valor maximizara la rentabilidad

financiera de la produccion de haba”.

Al respecto los capitulos 2, 3, 4 y 5 de este trabajo describen cada uno de
los indicadores planteados sobre la variable independiente “analisis de la cadena
de valor”, hallandose aspectos desfavorables para ADITS que dificultaban su
desarrollo empresarial. Asi el capitulo segundo destaca como el proceso agricola
de ADITS se desarrollaba en un clima de escasa tecnificacion agricola,
disgregado, débilmente organizado y con baja rentabilidad. La caracterizacién del
proceso de produccion y los cuadros del 1 al 5 denotan su precaria condicion
administrativo-productiva sin la aplicacion del analisis de la cadena industrial y de

valor.

Previo a desarrollar el analisis de la cadena de valor del haba, se considero
indispensable caracterizar el proceso de comercializacion y el posicionamiento
estratégico del haba en ADITS. Aplicando encuestas con el 95% de confiabilidad
y guias de entrevista, se encontré debilidad en el sistema de comercializacién de
los productores de ADITS. Las ventas se caracterizan por su individualismo, no
se agregaba valor a la produccion, el area de ventas se circunscribia al mercado
de Sibinal y algunas comunidades aledafias, permanecian presa facil de la
fluctuacion de precios de mercado, uUnicamente utilizaban dos canales de
comercializacién el mayorista y el directo y, tan sélo abastecian al 1% del

mercado total.

Por el lado del consumidor se analizaron sus gustos y preferencias,

sobresaliendo su preferencia por comprar el haba en los mercados, practican el



regateo y se inclinan, mayoritariamente al consumo de haba en ejote verde,
solamente los mercados quetzalteco y marquense prefieren comprar el haba con

valor agregado (haba pelada).

El indice de consumo de haba verde es muy bajo, las familias locales
consumen el producto semanalmente, pero aquellas con mayor poder adquisitivo
—Quetzaltenango y San Marcos- reportaron frecuencia de consumo quincenal.
Condicién gue limita la prosperidad empresarial de la Asociacion, sin embargo, la
caracterizacion de la comercializacién agroindustrial presentada aqui contribuyé a
abrir las fronteras comerciales para ADITS. Este analisis estimd que existe una
demanda insatisfecha del 99%, conformada por procesadores de haba con
diversas condiciones de compra, descubriéndose asi un nicho de mercado

importante para los agricultores de Sibinal.

ADITS no goza de prestigio como productor de hortalizas y legumbres, el
capitulo cuarto demostrd su incipiente posicionamiento estratégico, no obstante,
el cuadro numero 17 denominado “matriz de perfil competitivo” alenté la
continuidad de la investigacion, haciéndose acreedora de la calificacion 2.7 que la
ubica como una organizacion con debilidades en proceso de mejora. Rango que
indico la necesidad de abrir la brecha para que dichos productores mejoren sus

procesos Y utilidades.

Después de reunir la informacién suficiente para iniciar la comprobacion de
la hipotesis y con la participacidon de los actores implicados se desarrollo el
analisis de la cadena de valor del haba; las graficas numeros 16 y 17
contribuyeron a determinar aquellos factores susceptibles de mejora y la mejor
alternativa empresarial para los asociados. De este andlisis resalta la necesidad
de obtener economias de escala en la compra de insumos con la finalidad de
maximizar la rentabilidad del socio. Se establecié que Q.22,820.92 representan la
economia absoluta al aplicar esta estrategia. Fue posible, también, analizar a los
productores a nivel nacional y el volumen de produccion del pais, con ello se
ubico a ADITS dentro del contexto y se analizaron los factores criticos del sistema
(ver cuadros 15-17).



El mapeo de los procesadores del haba condujo a la seleccion de la mejor
oportunidad de mercado, en este caso SIESA, que ofreci6 mercado fijo con
precios estables y posibilidad de transportar el producto desde la parcela a sus
instalaciones, sin que los asociados efectien gasto alguno. En este caso y por
las condiciones de escasa experiencia, tecnificacion, débil infraestructura para las
exportaciones y limitaciones de financiamiento, se opt6 porque ADITS finalizara
aqui su proceso productivo, pues las proyecciones de ventas y rendimiento
productivo representaban ganancias atractivas sin mayores complicaciones,
postergandose para el futuro la opcién de intervenir en el mundo de las

exportaciones directas.

En cuanto a los servicios de apoyo de los que ADITS puede disponer para
su desarrollo agro-empresarial estan a nivel financiero, ACREDICOM y los bancos
del sistema. Técnicamente, SIESA provee formacion técnica para la produccion
de haba “listra”, al igual que CARITAS, MAGA, ICTA e INTECAP. Aunque en este
caso no se llegara a la exportacion directa, AGEXPORT y MINECO fueron

identificados como los proveedores de servicios comerciales para el asociado.

Asi el andlisis de la cadena de valor destacé los puntos criticos y de mejora
para ADITS vy, al mismo tiempo, se evalué en los cuadros niameros 18 y 19 la
mejor opcion de venta para ADITS. En cuanto a agregacion de valor -en
Guatemala se comercializa el haba tostada, en polvo, en ejote verde, pelada y
seca-. Por tanto, se evaluaron tres alternativas de valor agregado, segun el
conocimiento y experiencia del productor. La primera venta de haba en ejote,
segundo venta de haba pelada y tercero venta de haba seca, resultando mas
rentable para el agricultor vender el haba en ejote verde, porque puede producirla
en dos ciclos anuales, con el Unico problema de su rapida perecibilidad, factor que
se elimind con el sistema de recoleccion aplicado por SIESA, lo que anula el
problema y sus costos correspondientes, circunstancia que favorece la
maximizacién de las utilidades y la rentabilidad del asociado.

Optar por subsanar los puntos criticos detectados mediante el analisis de la

cadena de valor, representd un desafio para la organizacion, puesto que, tan solo



el cambio de variedad de “criolla a listra” supuso adoptar niveles altos de
tecnificacion. ADITS empezd su tecnificacion agricola trabajando en un Comité
de Investigacion Agricola Local (CIAL), dentro del que se obtuvieron resultados
sorprendentes y a la vez contradictorios, porque sus suelos se adaptan a las
condiciones requeridas para el cultivo de haba, pero las pruebas de degustacion
se inclinaron por la variedad cuyo rendimiento se situo en el tercer lugar “la
criolla”, esta opcién puede adoptarse siempre y cuando se considere continuar
produciendo para el mercado local. Sin embargo, la opcion de mercado de SIESA
representa la mejor rentabilidad para los socios, por lo que aunque el CIAL
reporté que variedad “ICTA”, fue la mas agradable al paladar del consumidor local
(ver cuadro namero 20), se tomé la decision de cultivar la variedad “LISTRA”, por
su rendimiento, adaptabilidad y mercado atractivo, lo que se traduce en

incremento de utilidades para ADITS y, por consiguiente, su maximizacion.

Hasta este momento se afirma que el andlisis de la cadena de valor ha sido
funcional para la agro-empresa del haba, permitiendo detectar aspectos criticos
del sistema y aportando opciones de mercado mas rentables para los asociados.
Pero, por otra parte y pendiente de comprobacion esta la variable dependiente,
“rentabilidad financiera”, cuyos indicadores estan representados por la
rentabilidad financiera, el andlisis de los inductores del coste en el sistema ABC-
ABM-ABB y la evaluacion financiera comparativa entre el sistema tradicional de

ADITS y el sistema propuesto por la tesista.

El capitulo seis, ademas de presentar la viabilidad agricola del producto
establecié el nuevo costo de produccidon del haba “listra”, el que ascendié a
Q.949.37 (véase cuadros 21 y 22), generandose un incremento absoluto de
Q.323.37 por cuerda cultivada, pero con rendimientos 9 veces superiores a los
acostumbrados por los asociados, factor que incidié positivamente a lo largo de la

aplicacion de los indicadores subsecuentes.

El cuadro nimero 23, demuestra que la rentabilidad del cultivo, sin incluir
costos de ventas y administrativos se dispara del 1.81% correspondiente a 33

cuerdas de cultivo de haba criolla (cuadro 5) a 321.33% en el cultivo de haba



listra (ver cuadro 23), porcentaje que decae al 41% (cuadros del 32 y 33),
después de aplicar costos administrativos, de ventas y el servicio de la deuda

adquirida por los asociados, la que ejerce un alto impacto en la rentabilidad final.

A continuacién se comparan los resultados del proceso tradicional de

cultivo de haba de ADITS y el propuesto mediante el analisis de la cadena de

valor:
CUADRO No. 52
EVALUACION FINANCIERA COMPARATIVA DE ADITS
INDICADORES FINANCIEROS DE LA PRODUCCION INDICADORES FINANCIEROS DE LA PRODUCCION DE
DE HABA "CRIOLLA" HABA "LISTRA"
CONCEPTOS Unidad de | Resultado | Resultado [AUMeNt0 / EVALUACION
. o o Disminucion

medida del indicador |del indicador

X Viable, mayor rendimiento.
RENDIMIENTO EN PRODUCCION Quintal 132 1,320 1,188

Viable, a mayor inversién, mayor

COSTO DE PRODUCCION 33 Cuerdas 20,582.00 | Q 62,658.42 | Q 42,076.42|rendimiento.

Viable, disminuye el costo de
155.92 | Q 47.47 | -Q  108.46|produccion.

Viable, costo unitario disminuye

Q

COSTO UNITARIO EN VERDE Quintal Q
COSTO UNITARIO EN VERDE Libra Q 156 | Q 0.47 | -Q 1.08|proporcionalmente.

Q

Q

Viable, se obtiene incremento

PRECIO DE VENTA EN VERDE Quintal 175.00 | Q 200.00 | Q 25.00|del 13% en el precio de venta.
Viable, mejora proporcional-
PRECIO DE VENTA EN VERDE Libra 1.75| Q 200 Q 0.25[mente precio unitario.
Viable, rentabilidad se eleva
RENTABILIDAD 33 Cuerdas 1.81% 41% 39.19%|aceptablemente.

Viable, resultado del incre-
4,752.00 | Q 77,659.40 [ Q 72,907.40|mento en volumen producido.
Aceptable, mayor margen de

MARGEN DE CONTRIBUCION

e}

MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO Q 36.00| Q 62.69[ Q 26.69|ganancia generado.

Factible, recomendable ampliar
MARGEN DE CONTRIBUCION RELATIVO 79% 71.18% -8%|este margen.

Incremento de inversion
PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES Quintal 133 409 276|/produccién incrementa el P.E.

Incremento de inversion
PUNTO DE EQUILIBRIO VALORES Q.19,975.00| Q 81,800.00 | Q 79,125.00|/produccion incrementa el P.E.

FUENTE: Elaboracion propia, agosto 2013.

La evaluacion comparativa de los resultados financieros de ADITS, donde
la propuesta de produccidn y comercializacion de haba “listra” se constituye el
pardmetro de referencia, presenta resultados alentadores. El volumen de
utilidades es alto, por ejemplo el primer afio estima Q.3,036.34 de utilidad por
cuerda después de impuestos (véase cuadro 38), la rentabilidad aceptable (41%
superior a la tasa de interés activa), el costo unitario de produccion disminuye el
30.44% respecto al cultivo de haba criolla, el precio de venta se incrementa en el

13% sin incurrir en costos de traslado del producto, el margen de contribucién es



16 veces mayor al de la produccion de haba criolla y el retorno sobre el capital
invertido principia a generar sus frutos a partir del segundo afo, si no se
consideran los efectos de la deuda y cuatro afios si se evalla el impacto de la
financiacion del proyecto.

A este atractivo escenario, Unicamente lo cubre la sombra del “costo de la
deuda”, que aborda el 41.8% de los costos totales. La evaluacién financiera del
proyecto, planteada sobre tres escenarios fundamentales, reflejo su viabilidad
financiera, no obstante, se deja ver el fuerte impacto que causa la deuda en las

ganancias del productor (véase cuadros del 38-40).

La tasa interna de retorno del proyecto, establece una tasa de descuento
bastante comoda para el proyecto, lo que viabiliza su ejecucion, esto implica que
el VAN tiene suficiente margen operativo para actuar sin transformar su valor

menor a cero. Se establece, entonces viabilidad para el proyecto.

CUADRO No. 53

INDICADORES PARA LA EVALUACION DEL NUEVO PROYECTO
“PRODUCCION DE HABA LISTRA”

RENTABILIDAD
ESENARIO / INDICADOR VAN PRI BIC TR |2 vari0s Ao
ESCENARIO MEDICION DE LA 1afo0, 5 A partir del afio
ESCENARIO MEDICION DE LA 4 afios, L A partir del afio
RENTABILIDAD DEL INVERSIONISTA QIB0145L | oc 99 giag | 220933427 4564k |
ESCENARIO MEDICION DE LA CAPACIDAD Fafios, 2 — [Apartir delaio
DE PAGO DEL PROYECTO Q 5805023 | 1oses, 28 dias | 2290933427 | 3262% | imeroa

FUENTE: Investigacion de campo, agosto 2013.

No puede dejar de mencionarse, como parte importante de este analisis, la
necesidad de establecer en ADITS el sistema ABC-ABM-ABB, pues su aplicacion
en este trabajo se tradujo en mas y mejores decisiones estratégicas, debido al
analisis detallado de los costos, lo que facilito la determinacion del impacto de la
produccion de segunda calidad en las ganancias de ADITS. De acuerdo con el
cuadro 33, los costos de segunda calidad superan a los ingresos totales en este
concepto, generando una pérdida del 33% en este rubro. Asimismo, se



detallaron procesos, actividades y costos ocultos dentro del sistema. Tal es el
caso del costo de produccion que increment6 en Q. 400.00 su valor, producto de
un sistema contable que no asigna adecuadamente los costos a los procesos y, a

su vez, no permite decidir apropiadamente.

El sistema ABC demostré que se aplican pocos recursos a la formacion y
tecnificacion del agricultor, sabiendo que en la fase inicial del proyecto se requiere
obtener la acreditacion “global cap” para la venta del producto, factor que incidira

negativamente en la maximizacion de utilidades.

Asi también se detectd alta inversion en gastos de funcionamiento, dietas
para directivos y planificacion, estos procesos estan absorbiendo recursos
importantes del sistema. El cuadro 26 y graficas 20 y 21 demuestran los gastos
asociados. Una planificacién y presupuestacion ABB coadyuvaria a la mejora de
este factor, impactando positivamente en sus utilidades.

Se observo, también, que aun cuando el motor de esta organizacién es la
produccién agricola, esta consume costos mas o menos razonables como
resultado de la aplicacion de las estrategias de tecnificacion, valor agregado,
economias de escala, entre otras, expuestas en este trabajo. Sin embargo, el
33% de pérdida en la segunda calidad hace necesario optimizar la eficiencia
productiva para incrementar en, por lo menos, dos puntos porcentuales la

eficiencia en produccion y, asi maximizar las utilidades de ADITS.

Finalmente, se confirma que la aplicacion de la cadena de valor si
contribuye a maximizar la rentabilidad de los productores de ADITS, porque
permite tomar decisiones estratégicas desde el punto de vista financiero,
mercadoldgico, productivo y administrativo. Se comprueba dicha aseveracion al
analizar el cuadro 52 y observar los cambios cuantitativos y ratios financieros que

demuestran viabilidad al proyecto estudiado.

CUADRO No. 54
BENEFICIOS DEL AGRICULTOR, CONSIDERADO INDIVIDUALMENTE



Concepto Haba Criolla Haba Listra Variaciéon
Extension cultivada 1 cuerda 1 cuerda Ninguna
Produccién 4 quintales 20 quintales 16 quintales
Q. 175.00 Q. 200.00 con |Q. 25.00
sujeto a contrato a plazo |superior al
Precio de venta fluctuacion fijo precio local
Ingresos brutos Q 700.00 | Q  4,000.00 | Q 3,300.00
Utilidad antes de impuestos Q 6.00| Q 3,050.63|Q 3044.63
NUmero de jornales 6 5.35 -0.65
Precio de los jornales Q 55.00 | Q 71.40 | Q 16.40
Ingresos percibidos/jornales Q 330.00 | Q 294.25 | Q (35.75)
BENEFICIO ECONOMICO TOTAL PERCIBIDO POR EL
AGRICULTOR AL CULTIVAR UNA CUERDA S
BENEFICIO ECONOMICO TOTAL PERCIBIDO POR EL AGRICULTOR QO 667776
AL CULTIVAR UN CICLO PRODUCTIVO T
BENEFICIO MENSUAL Q 556.48

FUENTE: Elaboracién propia, octubre 2013.

El impacto de la metodologia aplicada en este trabajo sobre las utilidades

obtenidas por el agricultor queda demostrado en los cuadros 54 y 55 que la

utilidad del agricultor se maximiza, sin embargo, el agricultor no puede

incrementar el nivel de vida de su familia con los beneficios de una cuerda de

haba, se requiere cultivar por lo menos tres cuerdas para cubrir su canasta

basica.

Sumado a los beneficios propios, el asociado de ADITS puede captar

individualmente Q.1,188.17 anuales, por su participacién en actividades logisticas

propias del cultivo.

CUADRO No. 55

BENEFICIOS PERCIBIDOS POR EL AGRICULTOR AL ASOCIARSE EN ADITS

Concepto Haba Criolla Haba Listra Variacion
Formacion Q - Q 21721 | @ 217.21
Dietas comision de calidad Q - Q 46750 | @ 467.50
Administracién Q - Q 503.46 | @ 503.46
TOTAL BENEFICIOS DEL ASOCIADO Q 1,188.17

FUENTE: Elaboracion propia, octubre 2013.

CONCLUSIONES



El periodo de la recuperacion capital inicial es corto, si no existe
financiamiento, este es de 1 afio, 5 meses y 2 dias. Supera los 4 afios cuando
se obtiene financiamiento. Sobre esta base, la financiacion del proyecto en las
proporciones requeridas por los asociados y descritas en los cuadros 35 al 38

reduce la utilidad y rentabilidad del proyecto al 41%.

El analisis de la cadena de valor del haba si contribuye a la maximizacion de
las utilidades generadas por ADITS, aportando datos suficientes para tomar

decisiones que impactan positivamente a las utilidades.

El proceso de produccién tradicional del haba se caracteriza por su baja
rentabilidad, 1% por cuerda y 1.81% considerada la produccion de 33 cuerdas

y su debilidad en cuanto a tecnificacion.

. ADITS no tiene definido su proceso de comercializacion, vende al detalle e
individualmente en un mercado local. Al efectuarse el analisis de su cadena
de valor se puso en marcha su mejor opcion comercial, “cambiar la produccion
de haba criolla, por haba variedad listra y exportarla a Europa utilizando la
plataforma de SIESA”.

La demanda efectiva de haba se ubica en el 99%, ADITS solo atiende al 1%
de la demanda nacional, estas estadisticas son indicio de una excelente

oportunidad de mercado y de ingresos para los socios.

. ADITS no esté posicionada en el mercado del haba. La aplicacién de su
presupuesto al area de mercadeo es débil, solamente el 4% se destina a este
proceso. Al miso tiempo, la evaluacion de sus condiciones de operacion
indicaron que se encuentra en una situacion de debilidad con posibilidades de

mejora.

No es conveniente para ADITS participar en la cadena completa del haba, la
evaluacion de las condiciones tecnolégicas de ADITS sumadas a su debilidad

financiera impiden completar la cadena productiva y de valor.



8. De las tres opciones de valor agregado que puede aportar ADITS al proceso
de produccion de haba, la que aporta mayor volumen de ingresos es la
produccion de haba en ejote, el cuadro No. 18 proyecta ingresos por Q.
264,000.00 produciendo dos ciclos anuales.

9. La variedad listra aumenta el rendimiento de la produccién cultivada por los
asociados de ADITS, se pasa de 4 quintales por cuerda de haba criolla a 20
quintales de haba listra para igual dimension cultivada.

10.La rentabilidad del cultivo tradicional del haba se encontré en 1.81% para 33
cuerdas cultivadas, pero la aplicacién de la propuesta la incrementa al 41%,
después de considerados los impuestos y el costo de la deuda.

11.EIl sistema de costos ABC, permite estimar el valor de los inductores del costo,
clasificar las operaciones de ADITS en procesos y actividades, convirtiéndose
en un sistema que evalla analiticamente los resultados de las operaciones de
ADITS. En este caso, se establecieron perdidas del 33% en la produccion de
segunda calidad, es decir, sus costos fijos y variables son superiores a los
ingresos en Q. 5,528.54.

12.El andlisis comparativo de la produccion tradicional del haba criolla y la nueva
propuesta “produccidn de haba variedad listra”, confirma la viabilidad de la
propuesta, después tomar decisiones estrategias y aplicar técnicas de gestién

administrativa.



RECOMENDACIONES

La informaciéon administrativa y contable de ADITS requiere de la
aplicacion del sistema de costos ABC-ABM-ABB, con el objeto de
desglosar los costos, actividades y procesos para suministrar informacion
adecuada al gerente, quien tendra el soporte técnico necesario para tomar
decisiones que beneficien a la Asociacion y, consecuentemente, a sus

asociados.

Actualizar continuamente el analisis de la cadena de valor del haba para
descubrir oportunidades de mercado, evaluar actividades que aporten valor
al producto, minimizar costos, eliminar actividades innecesarias, trazar los
objetivos y metas del negocio y revisar la competencia y su

posicionamiento en el mercado.

Tomar conciencia de la importancia del proceso de formacién vy
tecnificacién del agricultor dentro del proceso de produccién del haba, pues
la calidad de produccion es el pilar fundamental para la generacion de las

ganancias del asociado y la Asociacion.

Aplicar a trabajos estandarizados el principio de especializacion, la razén
estriba en que existen dentro del proceso productivo tareas repetitivas,
pero con cierto grado de tecnificacion, como el caso del control de plagas y
malezas, proceso que requiere fumigar en funcion del plan de manejo de
SIESA, habiéndose concluido que un equipo de trabajo capacitado para el
efecto ahorraria tiempo y, se optimizaria el uso de pesticidas, fungicidas y

adherentes requeridos por este cultivo.

En la medida de lo posible utilizar las economias de escala, aglutinar las
compras y negociar con proveedores directos, esta accion aumenta la
calidad del producto, el tiempo de entrega de los insumos, disminuye
costos de transporte, se aprovecha el valor agregado de recibir
capacitaciones para el uso del producto y se minimizan costos de

almacenamiento de los insumos, controlandose mejor su caducidad.



6. Practicar la comercializacién en bloque, al mayorista le gusta tratar con un

solo proveedor en vez de 26, lo que le supondria altos costos logisticos.

7. Obtener la certificacion global cap para cada agricultor, aplicar buenas
practicas de manufactura —-BPM- y buenas practicas agricolas -BPA-, éstas
garantizan la inocuidad de la produccion y son regla basica para cualquier

produccién con destino exportable.

8. Minimizar el volumen de financiamiento para los periodos subsiguientes,
tratando de autofinanciarse para reducir el impacto del costo del capital,
que como se observo en el capitulo VI disminuye en gran medida la

rentabilidad del asociado.
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ANEXOS



Anexo No.1l. Encuesta dirigida a productores

BOLETA DE ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES DE HABA

Instrucciones: Por este medio solicitamos su valiosa colaboracién a efecto de responder esta encuesta,
cuya finalidad es proveer informacién basica para el estudio denominado “Analisis de la Cadena de Valor
del Haba (Vicia Faba L.) y sus Efectos Financieros en la Contabilidad de Estratégica de la Asociacién de
Desarrollo Integral de Tohaman, Municipio de Sibinal, departamento de San Marcos”. Agradecemos de
antemano su colaboracién.

I FASE: INFORMACION GENERAL

Nombre del productor:

Extension cultivada: De 1 a 3 cda. De 3 a 6 cdas. Mas de 6 cdas.

Ubicacion de la parcela:

Afios de experiencia en el cultivo:

Il. FASE: CARACTERIZACION DEL PROCESO TRADICIONAL DE PRODUCCION DE HABA

1. ¢Cuédles son las variedades que se cultivan?

2. ¢Cuales son los rendimientos obtenidos?

3. ¢Cudles son las condiciones técnicas requeridas por el proceso de produccion actual del
haba?

4. ¢Cudl es lainversién efectuada por cuerda y ciclo productivo?

5. ¢éHace uso de la agricultura convencional o agricultura orgdnica?

6. Describa ampliamente el proceso de siembra del haba:



M. FASE: CARACTERIZACION DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

1. ¢A quienes se oferta el haba?

2. ¢Cuales seran las ventajas y desventajas de los diferentes canales de

comercializacién actuales?

3. ¢Cuales son los gustos y preferencias del mayorista, del consumidor comercial y del

domiciliar respecto al haba?

4. ¢Cuales seran los habitos de consumo de la poblacion, con referencia al haba?

5. ¢Cudles son los requerimientos del sector agroindustrial, con referencia al haba?

6. iComo establece si su producto esta satisfaciendo las necesidades del

consumidor?

7. ¢En qué presentaciones oferta el haba y cudles son los precios percibidos?
Presentacion Precio de venta Requerimientos comerciales
Haba en verde (ejote) Q.

Haba pelada (en grano verde) Q.
Haba seca Q.
Haba tostada Q.
Haba frita (en aceite) Q.
Haba en polvo Q.
Haba en polvo + otros cereales Q.

10.

11.

éPorqué ha seleccionado estas presentaciones para vender su producto?
¢Tiene una marca, registro sanitario, etc.?
¢Cémo da a conocer su producto?

¢Cudl es el presupuesto en publicidad y promocién por ciclo productivo?

Boleta No.

Fecha: a.a.o.g.




Anexo No. 2. Boleta para investigacion de mercados

INVESTIGACION DE MERCADOS
ANALISIS DEL POSICIONAMIENTO ESTRATEGIDO DEL PRODUCTO HABA

I FASE: INFORMACION DE ENTRADA

1) Informacidn sobre productos que nos hacen competencia:

a) Qué productos puede la gente comprar en lugar de los nuestros?

b) La gente conoce esos productos que nos hace competencia?

c) Como anuncian a la gente esos productos que nos hacen competencia?
2) Informacion sobre la competencia:

a) Quienes son los competidores de este negocio?

b) Dodnde estan los competidores de este negocio?

c) A qué precios venden los competidores?

d) Los precios son los mismos todo el tiempo o tienen temporadas diferentes?
3) Informacién sobre la demanda o los posibles clientes

a) Dodnde estan los posibles clientes de este negocio?

b) Cuantos son los posibles clientes?

c) Cuanto pueden comprarnos los posibles clientes?

d) Cuando nos pueden comprar ¢todo el afio?

e) Qué precios pueden pagar?

f) Qué calidad nos van a exigir?

g) Los clientes estan enterados de nuestros productos o servicios?

Il. FASE: INFORMACION DE SALIDA

1) Mencione las estrategias para lograr vender:

2) Formas de hacer las ventas:



a) Vender directamente: S| NO

b) Usar intermediarios (o canales de distribucién) Sl NO
3) Lugar que ocupa para hacer las ventas
a) Vender en el mercado local Sl NO

a) Vender en otros pueblos Sl NO

2) Estrategias de precios, expliquelas:
a) Precios para mayoristas:

b) Precios para revendedores
c) Precios para el consumidor final
d) Hacer descuentos en algunas épocas del afio

3) Estrategia de promocion
a) éCodmo hace para que la gente se entere de este negocio y sus productos?

b) ¢Cuanto dinero cuesta hacer que la gente se entere de nuestros productos?
(presupuesto de promocidn)?

4) Presupuesto de costos de mercadeo y de ventas
a) Empaque y marca del producto
i) Con qué se puede empacar el producto?

ii) Hay necesidad de tener una marca?

Boleta No. Fecha: a.a.0.g.




Anexo No. 3 Boleta para el analisis de la cadena de valor

ESTRUCTURA DEL ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR
(TECNICA ABM/ABB/ABC)

1.- Clasificacion de los costes en directos e indirectos

Tipo de coste Clasificacion (directo Observaciones
e indirecto)

2.- Fijacién de criterios de reparto de los costes indirectos entre los distintos centros:

Coste Criterio de Asignacion

Recabar informacién en la empresa para ver en que porcentaje ha incurrido cada centro de coste:

Coste/ Actividades definidas | Centro de Centro de Centro de Total
Coste 1 Coste 1 Coste 1

Reparto:

Coste/ Actividades Centro de Centro de Centro de Total
definidas Coste 1 Coste 1 Coste 1

Total




ACTIVIDADES AUXILIARES

Actividad Costo Act. 1 Costo Act. 2 Costo Act. 3 Total

TOTAL

3.- Distribucion de los costes de los centros entre las actividades que realizan. Tras un estudio
detallado llegamos a la siguiente distribucidén:

Seccion Actividad Coste Total del
Centro

4.- Deteccion de actividades auxiliares

5.- Cuenta de resultados

Ventas

(-) Costo de ventas

Margen bruto

Resultados




Anexo No. 4 Estructura de estados financieros

ESTRUCTURA DE ESTADOS FINANCIEROS

PLAN DE INVERSION DEL HABA (CICLO 1)

Mes 5 (inicio

PLAN DE INVERSION sl mess

Saldo inicial

Préstamo
Disponibilidad inicial

ENTRADAS
Ventas de Haba en Ejote (en Verde)
Precio unitario
Unidades a vender (quintales de 1a. calidad)
Ventas de Haba Pelada (Fresca)
Precio unitario

Unidades a vender (quintales)
Otras entradas (venta de desechos)

Total de Entradas

Total disponible @ -fa -Ja-Ja -Ja -Ja -]
SALIDAS

Costos de produccion

INSUMOS
MANO DE OBRA
DEPRECIACION EQUIPO AGRICOLA
Costos de Mercadeo

PUBLICIDAD
PERSONAL DE VENTAS
Costos de Comercializacién
MATERIAL DE EMPAQUE
TRANSPORTE
SALARIO POR PELADO DE HABA
Costos Administrativos
Pago de contador
Dietas para directivos
Alquiler de Oficinas

Costo Financiero
INTERESES SOBRE PRESTAMOS

Otras salidas

Devolucion de préstamos

TOTAL DE SALIDAS Q - |a - |a - |a - |a - |a :

SALDO FINAL Q - |a - |a - |a - |a - |a -

Nota: Lainformacion recaba mediante este formato se utilizara para determinar estados financieros reales.




