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Resumen EjecutIvo 

Desafortunadamente se paso muy poco tIempo productIvo con el personal de 
AGRODESA (Agropecuana para el Desarrollo) La prImera reumon con el gerente fue 
lllformatIva pero comenzo tarde y duro menos de hora y medIa DesgracIadamente, el gerente 
estuvo ocupado durante la segunda y tercera cItas, así que se utIlIZÓ el tIempo para entrevIstar 
al aSIstente tecmco, encargado de trabajar con los productores a fin de promover tecmcas 
apropIadas de cultIVOS orgamcos, y a tres voluntarIos europeos, uno de los cuales habla 
comenzado a trabajar con AGRODESA desde hacía dos dlas, qUIenes estaban en la fase 
prehmlllar de desarrollo de una estrategIa de mercadeo Tampoco hubo oportumdad para 
reumrse con alguno de los productores/clIentes que le venden a AGRODESA En 
consecuenCIa, el consultor tuvo que depender en gran manera del "Plan 
EstratégIco/InstItuCIOnal VISIón de Largo Plazo" y en la "TranscnpcIOn del Proceso de 
PlamficacIón Estrateglca InstItuCIOnal" El personal técruco de CRECER fue tremendamente 
utIl y proporCIOno la lllformacIOn pertmente 

AGRODESA debe enfrentar una varIedad de problemas para convertIrse en una entIdad 
creCIente y economIcamente autosostemble La compañIa se encuentra en una poslcIOn 
partIcularmente precana debIdo a su pohtlca de garantIZar precIos fIJOS a los productores y 
luego vender en el mercado abIerto donde los precIOs se mantIenen en constante mOVIffilento 
Como consecuenCIa, AGRODESA tIene poco control sobre el tamaño de su margen de 
comerCialIZaCIÓn, el cual fluctúa con los precIOs de venta y esta expuesta a perdIdas mayores 
Este es un problema espeCialmente complejO pero eXIsten unas cuantas alternatIvas que pueden 
ayudar a mIlllIDIzar el rIesgo y, pOSIblemente, agregar CIerto grado de estabIlIdad al 
establecImIento de precIOS El procesamIento no se trata a fondo ya que AGRODESA alqUIla o 
paga para que le procesen sus productos, aSI que sus opCIOnes son lImItadas Del lado de la 
produccIOn, la cual es conSIderada por el gerente de la compañIa como el area de preocupacIOn 
prlllcIpal, se presentan varIas sugerencIas u opCIOnes para mejorar la sltuacIon 

El hallazgo baslco es que AGRODESA debe ganar credIbIlIdad y estabIlIzar las 
relaCIOnes con sus productores y, aparentemente, sus compradores Slffiultaneamente, la 
compañIa debe buscar la forma de mejorar la efiCIenCIa de los serVICIOS que presta 
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EL SALVADOR 
PROYECTO CRECIMIENTO EQUITATIVO ECONÓMICO RURAL 

ESTUDIO DE MERCADO DE SERVICIOS PRESTADOS POR AGRODESA 

A SItuacIón Actual 

AGRODESA es una orgaruzacIOn lucratIva, pero los SOCIOS que constituyen su capItal 
aCCIOnano son orgaruzacIOnes sm fines de lucro, apoyada fmancIeramente por orgaruzacIOnes 
de segundo ruvel, tales como COACES, FEDECOPADES, CORDES, SES, MANITESE, etc, 
que prestan una vanedad de serVICIOS a productores agrícolas Sm embargo, los productores 
agrícolas no son mIembros de AGRODESA 

La mISIOn declarada de la orgaruzacIOn es "contnbUIr al bIenestar economICO de 
pequeños y medIanos productores agrícolas bnndándoles aSIstencIa para el almacenarruento, 
procesamIento y comercIalIzaCIón de productos, aSI como tambIen medIante la prOVIsIón de 
bIenes y serVICIOS necesanos para apoyar la produccIOn 11 Entre sus actIvIdades o ser VICIOS 
prmcIpales están la ImportacIón y venta de eqUIpo y sumIllistros agrícolas y la 
comerCIallZaCIOn, tanto a ruvel nacIOnal como mternacIOnal, de ajonjolí tradICIOnal y orgaruco 
y marañon orgaruco 

La ImportacIón y venta de eqUIpo e msumos agrícolas estan restrmgldas a tractores y 
accesonos SAME de manufactura ItalIana, tales como rastras o desterronadores, y 
proporcIOnan mantemrruento y repuestos La mtroduccIOn de tractores Same por parte de 
AGRODESA es una nueva empresa y el gerente se muestra optImIsta acerca de los futuros 
resultados Se debe notar que se abandono un mtento prevIO para Importar y vender abono ya 
que la compañIa se dIO cuenta que no podIa competIr con competIdores grandes bIen 
establecIdos 

Este Informe se centrará solamente en actIvIdades o serVICIOS relacIOnados con la 
produccIón y venta de semIlla de aJonJ01I y marañon 

Estos serVICIOS son 

ASIstenCIa tecruca para pequeños y medIanos cultIvadores para promover la produccIOn 
orgaruca de aJonJolI y marañon, 

OtorgamIento de credIto, en forma de semIllas y plaguIcldas orgarucos, a los 
productores afihados, 
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EstudIO Mercado de ServIcIos prestados por AGRODESA 

FacIlltacIón de credIto para algunos productores, a traves de FIDECOOP, 

Procesamiento o pago a otra compafua para que procese aJonJolI y marañan, ProvlSlon 
de almacenamIento, y manejo de todos los aspectos relacIOnados con la 
comercIalIzacIón de estos productos 

Las ventas totales de AGRODESA de aJonJolI y marañan durante 1996 ascendIeron a 
<::2,952,691 (US$339,390) lo que es menos que los <::3,293,508 (US$378,560) del año antenor 
La redUCCIOn se atrIbuye a un sumIrnstro erratIco y dISmInUIdo de producto bruto, 10 cual se 
dIscute mas adelante en este Informe Los costos de ventas (<::2,277,843/US$261,800) y de 
operacIOn (<::841,7551 US$96,750) durante 1996 totalIzaron C3,119,598 (US$358,600), por lo 
tanto, las perdIdas de explotacIOn fueron de C166,907 (US$19,200) La compafua se pudo 
mantener solvente medIante InVerSIOn externa adICIOnal 

AproxIffiadamente el 65 % del valor de las ventas se atnbuyó a la venta de aJonJolI 
tradICIOnal, 145% al aJonJolI orgárnco y 20 5% al marañón orgaruco Las exportacIOnes a los 
E U A , Japón y Europa dIeron cuenta del 87 % de todas las ventas El mercado naCIOnal 
acepta 13% 

AGRODESA opera de la manera SIguIente 

1 

2 

3 

Se contacta a grupos de productores Interesados, 

A los grupos se les Instruye sobre las ventajas de la agncultura orgarnca y los 
beneficIOS que se denvanan al comprometerse a trabajar con AGRODESA, 

Se firma un converno formal medIante el cual AGRODESA acuerda proporCIOnar 
aSIstenCIa téCnIca, medIante semInanos y VISItas al lugar, e Insumas, tales como 
semIllas Los productores de productos orgárncos estan entonces oblIgados a vender su 
produccIOn a AGRODESA por un precIO garantIzad 01 fiJO, cotIZado en dolares de los 
E U A SI el precIO reCIbIdo por AGRODESA es mayor que el antIcIpado, los 
productores podnan reCIbIr un monto adICIOnal SI el precIO cae, los productores 
todavIa reCIben el precIO base acordado 

Este converno no se aplIca al aJonJoh tradICIOnal/no organIco el cual se compra al 
precIO de mercado competitIvo, 

AGRODESA conserva el derecho de hacer ajustes al precIO para reflejar la calIdad del 
producto reCIbIdo ASI, los precIOS sobrepasan el precIO base SI son productos de alta 
calIdad y son menores SI son de mala caltdad 

2 
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Proyecto CRECER El Salvador 
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AGRODESA toma poses IOn del producto convImendo pagar dentro de un penodo de 
tIempo especIficado, 10 dIas o menos 

Se enVIan muestras de cada compra a un laboratono para que evaluen su calIdad El 
producto bruto restante es transportado para ser almacenado o mmedIatamente 
procesado 

La compañía esta eAplorando dIversas opCIOnes, pero al presente negocIa con los 
procesadores (en el caso del marañan es CORALAMA) para pagar una cantIdad fija 
predetermmada por cada urudad de producto (por ejemplo, por qumta!) procesado 

AGRODESA es copropletana de una planta de marañón pequeña de tIpo artesanal, la 
cual es poco efiCIente 

AGRODESA SIente que a la compafua a menudo se le cobra una cantIdad exorbItante 
pero, dados los volúmenes que actualmente se procesan y el gasto mvolucrado en 
construIr y eqUIpar una planta, el negOCIar con los procesadores parece ser la mejor y, 
posIblemente, la umca opclOn dIsporuble al corto plazo 

Han surgIdo problemas ya que los procesadores manejan su propIO producto o el 
proporcIOnado por compafuas mas grandes y/o mas establecIdas y retrasan el 
procesamIento del producto de AGRODESA Consecuentemente, la compafua no puede 
cumplIr con todos los pedIdos de sus compradores a tIempo 

Los productos procesados son almacenados o mmedIatamente vendIdos Es Importante 
notar que AGRODESA no tIene un acuerdo de precIo fijo/establecIdo con runguno de 
sus compradores Los productos de la compañía se venden en el mercado abIerto donde 
los precIos son estableCidos por la mteracclón de la oferta y la demanda y, por lo tanto, 
estan sUjetos a cambIos constantes La calIdad del producto, la cantIdad a ser vendIda y 
la habilIdad de AGRODESA para negoCIar tambIén Influyen en el precIO de venta 

No estan dlspombles los datos hIstóncos sobre precIOS mternacIOnales y naCIOnales, por 
10 tanto, no se puede evaluar el grado de volatIlIdad de precIOS 

Despues de vender el producto termmado, AGRODESA deduce todos los costos 
relevantes (es deCIr, procesamIento, gastos admImstratIvos generales, el costo de 
Insumo s como semIllas, aSistencIa tecmca, honoranos admlrustratIvos, etc, y SI le ha 
agilIzado un prestamo al productor, el monto adeudado a FIDECOOP) de su margen de 
comerclalIzacIOn (la diferenCIa entre el precIO ponderado promedIO ajustado que pago y 
el que recIblo por productos eqUIvalentes) SI el margen cubre más que todos los 

3 
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EstudIO Mercado de ServIcIos prestados por AGRODESA 

costos, la compafua obtIene ganancIa la cual puede ser reternda para financIar el 
CreCImIento futuro, pagada a los aCClornstas o redIstnbUIda entre los productores SI el 
margen no es sufiCIente para cubnr costos, como fue el caso en 1996, la compafua 
pIerde dmero 

B AnálIsIs de Oportumdades y Asuntos 

La polítIca de AGRODESA de tener preciOS al productor fIJos benefiCIa a sus clIentes 
pero pone a la compafua en una posIcIon muy arnesgada Por un lado los preciOS que promete 
pagar a los productores son converndos seIS meses antes de la cosecha Sm embargo, los 
preciOS que AGRODESA reCIbe por sus productos no se conocen smo hasta el momento de la 
venta SI el mercado funCiOna para benefiCIo de AGRODESA, los preciOS y, por lo tanto, su 
margen de comerCIahZaCiOn aumentan SI los preCIOS de mercado son depnmIdos, el preCIO de 
venta y el margen dIsmmuyen lo cual generalmente resulta en perdIda financIera 

Se debe menCiOnar que AGRODESA, segun se mforma, tIene en su posesiOn una gran 
cantIdad de semIlla de ajonjoh que no se ha vendIdo, debIdo a una caída en los preCIOS 
mundIales Presuntamente, la venta resultana en perdIda, por lo tanto se esta reternendo el 
producto esperando que el preCIO se recupere Esto bIen podna suceder, pero AGRODESA 
esta para todo fin practIco, especulando en el mercado de futuros TambIen, el almacenamIento 
no es barato, partIcularmente cuando se dIce que el dmero amarrado en mventano cuesta 20% 
al año 

En resumen, AGRODESA esta en una posIcIon muy precana A dIferenCIa de 
mercados donde las fluctuaCiOnes de preciOS son absorbIdas por todos los actores en la cadena 
del productor al consumIdor, la compañia, debIdo a su polItIca de pago de preCIOS fijOS/pISO a 
los productores, asume una cantIdad de nesgo exorbItante El pronostIcar precIOS en cualqUIer 
ruvel de la cadena del productor al consumIdor es una CIenCIa extremadamente compleja y, 
generalmente, ImprecIsa que deja perplejOS a muchos analIstas y especuladores sofisticados 
Ademas, la compañia esta en una posIcIOn debII para recuperar perdIdas el año(s) slgUIente(s) 
medIante una dIsmmUCIon del preCIO pISO que paga a los productores SI los pIeciOs 
garantIzados son bajOS, los productores pueden romper su relacIOn con AGRODESA (ya lo han 
hecho), vender toda o parte de su cosecha a otro comprador que pague mas y deCIdIr sembrar 
un cultIVO dIferente Estas pOSIbles respuestas hacen que surja otro dIlema AGRO DES A tIene 
el IncentIvo para prometer precIOS altos para seducIr a los productores para que hagan tratos 
con la compañía Por ejemplo, SI se percIbe que el preCIO fiJO es bajO, los productores podnan 
seleCCIOnar una opcIOn mas lucratIva como por ejemplo sembrar un cultIVO dIferente En 
cualqUIera de los casos, la oferta de ]a compafua dlsmmuye 
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Proyecto CRECER El Salvador 

El uso de precIos fiJOS/pISO por parte de AGRODESA se consIdera una debIlIdad mas 
que una fortaleza DebIdo a la mISIon de la compañía de mejorar el bIenestar SOClOeconomICO 
de pequeños y medIanos productores, los precIOs fiJos son perfectamente entendIbles ya que 
esta polItIca añade un gran grado de estabIlIdad y, por lo tanto, reduce el nesgo a mvel del 
productor Sm embargo, amenaza slffiultanea y gravemente la sostembIlIdad economIca a largo 
plazo de la compañIa 

BI Resumen de Fortalezas y debilIdades AGRODESA 

Bla Fortalezas 

Un gerente competente y con expenencIa 

ExpenencIa de negocIOs eXIstente con compradores nacIOnales y extranJeros 

InvolucramIento actual en un mercado creCIente para productos orgámcos 

Productos de alta calIdad 

Acceso a líneas de crédIto y finanCIamIento alternatIvoS y eXIstentes 

Una relacIOn en curso con OCIA para asegurar la certlficacIOn de los productores 
aSOCIados 

Un negocIO dIverSIficado que exporta productos agrícolas orgárncos e Importa eqUIpo 
agncola 

ASIstenCIa técruca de tres voluntanos europeos que bnndaran aSIstenCIa en mercadeo 
mternaclOnal 

Un aSIstente técruco entrenado y, según se reporta, eficaz qUIen trabaja con los 
productores para promover tecmcas apropIadas para cultIvos orgamcos 

AfilIaclOn y apoyo dIrecto por parte de orgaruzacIOnes de segundo mvel que pueden 
proporcIOnar una vanedad de serVICIOS de apoyo, coneXIOnes con productores rurales, 
credlto y aSIstenCIa tecruca 

Acceso a mfraestructura esencIal, como por ejemplo telefonos y fax e mformaclOn 
sobre preCIOS y probablemente condICIOnes del mercado 

5 
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EstudIO Mercado de ServIcIos prestados por AGRODESA 

Productos con "estabIlIdad de mostrador" que tIenen larga vIda y pueden ser 
almacenados con la esperanza de que el mercado mejore 

Impuestos redUCIdos o exenCIOn de los mIsmos para las exportaCIOnes no tradIcIonales 
como el ajonjolí y marañon orgárucos 

Un SIstema contable estableCIdo y aceptable 

Blb DebIlIdades 

Un sumIrustro de matena pnma baJo y errátICO 

Falta de mteres y apoyo por parte de algunos afilIados 

EqUIpO e mfraestructura para procesamIento de marañon madecuado y/o meficlente 

NeceSIdad de mejorar el control de calIdad 

Un sector agrafIo con poca educacIOn que tIene poco o rungun acceso al credlto e 
msumos esenCIales, y poca expenenCIa o COnOCImIento de tecrucas de cultIVO mas 
efiCIentes 

Un personal gerencIal escaso e mestable con expenenCla míruma en la produccIon y 
comerCIalIZaCIÓn de productos orgarucos Esto es partIcularmente CIerto en lo que se 
refiere a los voluntanos mternacIOnales que VIenen y se van cada año o cada dos años 
Es dIfICIl ganar credIbIlIdad y una relacIOn a largo plazo con los clIentes cuando los 
representantes de ventas de una compafua estan cambIando constantemente 

Falta de garantía para los prestamos bancanos 

CapItal de trabajO lImItado 

Falta de apoyo POhtICO y de partlclpacIOn del sector públIco en areas de mvestIgacIOn 
crítIcas tales como IdentificaCIón de plagas, eficaCIa de los plagUIcldas, etc, 

Un mercado naCIOnal competItIVo para el aJonJoll tradICIOnal que, segun se dIce, esta 
dommado por un "canelIto" que mfluye fuertemente en el preCIO del producto y su 
procesamIento 

AGRODESA se deben a benefiCiar movIendo se a una arena menos competitIVa al 
espeCIalIzarse en productos orgarucos 
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Proyecto CRECER El Salvador 

DependencIa en compañias IndependIentes/no afibadas que pueden cobrar precIOs altos 
por el procesamIento y/o retrasar el procesamIento 

InformacIOn Incompleta y a menudo desactuahzada sobre las condIcIOnes, precIOs y 
tendencIas actuales del mercado 

IncertIdumbres y nesgo s asociados con la venta a un melcado InternacIOnal, complejO y 
sofistIcado que esta sUjeto a la volatIlIdad de preCIOS 

e ObjetIvos 

El obJetIvo de este estudIO, sUjeto a lImItacIOnes de tIempo y de InfOrmacIOn/datos, ha 
sIdo lograr un entendImIento de como AGRODESA lleva a cabo negocIOs, IdentIficar sus 
fortalezas y debIlIdades y presentar recomendacIOnes sobre como se pueden mejorar los 
serVICIOS a fin de satIsfacer mejor las necesIdades de los productores, compradores y mIembros 
de la compañía DebIdo a la falta de oporturudad para VIsItar a los procesadores y la planta de 
procesamIento de marañon a pequeña escala, aSl como también la correspondIente ausenCia de 
datos sobre sus costos de procesamiento, etc, el resto de este Informe se centrara en los 
SigUIentes serVICIOs 

• 

• 

• 

D 

Compras y aSIstenCia tecruca para aumentar el sumIrustro de matena pnma de alta 
calIdad mediante la promocIOn del cultIVO orgaruco efiCiente de ajonjolí y maraño n 

ProVlS1on de Insumas esencIales y facIlltacIOn de crédito a los productores 

La comerCIahZaCIOn de estos productos 

Estrategia de l\1ercadeo 

La estrategia propuesta en este Informe es sugenr opCIOnes que dlSmInUlran o 
mlrurnIzarán el nesgo debIdo a la volatIlIdad de precIOS durante la comerCIabZaCIOn e 
IdentIficar aCCIOnes SImples que, a la larga, estImulen un aumento en la calIdad y cantIdad de 
matena pnma dIspomble para procesamIento y postenor venta 
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EstudiO Mercado de ServicIos prestados por AGRODESA 

E AccIOnes/PosIbles OpcIOnes 

Esta seCCIón mtenta presentar opCIOnes que puedan ser evaluadas y/o exploradas por 
AGRODESA para aumentar y, posIblemente, añadIr una medIda de estabIlIdad a los precIOs 
que recIbe, eVItar retrasos costosOS en el procesamIento y aumentar la cantIdad y calIdad del 
producto bruto dIspomble para compra, a la vez que se mejora la efiCIenCia de la aSIstencIa 
técmca brmdada para hacer progresar la agncultura orgamca 

El ComerCIalIzaCIón 

Como lo dIJO el gerente de AGRODESA, "el encontrar un mercado con precIOs 
'razonables' y estables es la pregunta del mIllon de dolares" Por ejemplo, se reporto que la 
compañía tuvo un clIente de este tipO hace vanos años pero el mercado cambIO y puede que se 
haya Ido a la qUIebra Sea como fuera, nunca se VOlVIÓ a escuchar de el 

La valoracIOn que el gerente hace del problema es preCIsa pero podnan haber unas 
cuantas opCIOnes que pueden, hasta CIerto punto, añadIr una medIda de estabIlIdad en el lado de 
ventas de la ecuacIón 

• 

• 

AGRODESA debena formular una llsta de mformacIón basIca requenda para mejorar 
su entendumento del mercado Se debenan solICItar y reVIsar datos sobre las tendenCIaS 
de preCIOS hIstÓrICas y proyectadas, condICIones del mercado, cosechas antICIpadas a 
ruvel mundIal, etc Es eJo.tremadamente Improbable que aun la mejor mformacIOn, o el 
analIsIs mas sofistIcado, resolveran el problema de nesgo atnbUIdo a la mestabIhdad de 
precIOS, pero esto conducIra a una toma de deCISIOnes mas Informada que 
eventualmente dará sus frutos La mejor mformacIón se obtIene de los compradores, aSI 
que a AGRODESA le conVIene, por una van edad de razones, cultIvar relaCIOnes 
cordIales a largo plazo con compradores mternacIOnales y nacIOnales de IeputacIOn 

Otra opcIOn, la cual depende de una vanedad de factores tales como la 10gIStICa y, 
pOSIblemente, costos de embarque, etc , es buscar mercados de ruchos abasteCIdos por 
corredores o dIstrIbUIdores que esten bIen alto en la cadena del productor al 
consumIdor, ya que los precIOS tIenden a ser mayores y mas estables en este ruvel Esta 
no es tarea fáCIl y puede requenr CIerta mejora en calIdad y empacado pero el producto 
ya se dIferenCIa por el hecho de que es orgamco 

El hacer negOCIOS en un nIvel mas alto de la cadena del consumIdor generalmente 
sIgrufica mayores precIOS pero tamblen umdades de venta mas pequeñas, aSI que se 
reqUIeren mas ventas para manejar una cantIdad dada de producto Se pueden hacer 
arreglos en los Estados Urudos, Europa y Japon para que se consolIden cargamentos de 
vanas fuentes y que mas tarde se dIVIdan y se entreguen en dIferentes lugares de 
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Proyecto CRECER El Salvador 

manera que los costos de embarque no constItuyan un factor dIsuasIvo mayor Los 
precIOs mejores debenan cubnr el gasto adIcIonal de abastecer a más compradores 
aunque mas pequeños 

• DependIendo de la valoracIón de la volatilIdad rus tonca de los precIos de aJollJolI 
organICO, un negocIador dIestro y de reputacIOn puede ser capaz de entrar en un 
convenIO con un comprador por el cual AGRODESA convendna mantener su precIO de 
venta dentro de un rango especIficado, durante un período de tIempo enuncIado SIn 
Importar el mercado SI el precIo sube, se beneficIa el comprador SI el mercado cae, 
AGRODESA es el beneficIano Los pnnclpales beneficIOS son que hay menor nesgo 
atnbUIdo a la mestabIlIdad de precIOs 

• Otra opcIOn es ofrecerle a los productores un porcentaje del precIO de venta recIbIdo 
por AGRODESA Esto es ventajoso ya que le pasa al productor parte del nesgo debIdo 
a la mcertIdumbre de precIos SI los precIos suben, el productor recIbe mas, SI caen, 
recIbe menos AGRODESA podna consIderar el ofrecer la opcIón de un precIO flJo, 
mas un mcentIvo por mejor calIdad, o tomar un porcentaje del pIecIO de venta Aun 
sena factIble combmar la opcIOn de porcentaje con un pequeño antICIpo de caja, muy 
por debajO del precIo fiJO, en el momento de entrega por parte del productor para 
sufragar sus problemas de flUJO de efectIVO Sm embargo, lograr que el productor crea 
en el precIO de venta podna ser un obstaculo mayor, el cual solo se puede superar 
ganando credIbIlIdad 

E2 ProcesamIento 

En VIsta de las realldades eil..Istentes, AGRODESA tIene muy pocas opCIOnes para mejorar y 
recortar los costos de procesamIento El contar con mayores volúmenes de matena pnma 
podna ayudar ya que fortalecen a la habIlIdad de la compañIa para negOCIar costos UnItanos 
mas baJOS TambIén, durante las negOCIacIOnes, la compañIa debería eXIgIr una clausula que 
estIpule que el procesador pague una multa o reduzca su cargo SI no procesa el producto de 
AGRODESA dentro de CIerto penodo de tIempo a partIr de la fecha convenIda 

E3 CrédIto 

El SIstema de facIhtacIOn de prestamos con FIDECOOP funCIOna bIen y se utIlIza con 
exIto por todo El Salvador, así que no hay razon para cambIarlo AbajO se dIscute el credIto en 
forma de semIllas y plaguIcIdas 

No obstante, AGRODESA podna querer explorar la posIbIlIdad de CIerto 
finanCIamIento creatIVO por sí mIsma En VIsta de que la compafua recIbe pagos en dolares, 
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EstudiO Mercado de SeN/c/os prestados por AGRODESA 

ésta podna abnr una cuenta en dolares en El Salvador o en algun otro lugar y eventualmente 
conseguIr una línea de credIto en dolares La ventaja es que los prestamos en dolares tIenen 
una tasa de mterés mucho mas baja Un prestamo en dolares, dIgamos al 11 % de mterés en 
comparacIOn al 20 % que actualmente paga la compafua, se traduce en una reducclOn del 45 % 
en cargos por fmancIamlento 

EAIsten dIversos, y a menudo compleJos, metodos para abnr cuentas en dolares y 
obtener un prestamo en dolares El consultor no esta famIlIanzado con las reglamentacIOnes y 
procedImIentos bancanos de El Salvador, o a traves de dIversos bancos pnvados y de 
desarrollo mternacIOnales, pero cuentas SImIlares son comunes en Ecuador donde las tasas de 
mteres sobre préstamos en Sucres han SIdo tan altas como el 50 % 

E4 ProduccIón y ASIstencIa TéCnIca 

Al preguntarsele, el gerente declaro que el baJo sumIrustro de producto bruto era el 
mayor problema de la compafua y que era posIble tener un mejor procesamIento y 
comerCIalIZaCIOn, pero que esto dependIa de lograr un aumento en el fluJo de producto bruto 

Como pnmer paso, AGRODESA debe mtentar estabIlIzar a sus proveedores Se 
mfonno que la IdentIdad y número de productores que abastecen a la compañía varía 
sIgruficatIVamente año con año Consecuentemente, la compañía debe buscar, contactar y 
finnar converuos con nuevos proveedores cada año Esto es partIculannente problematIco para 
el componente de aSIstenCIa tecmca El gasto aSOCIado con el comIenzo y capacItacIOn de 
grupos nuevos de productores cada año no es rentable Los grupos estableCIdos son cada vez 
mas (año con año) capaces de contmuar cultIvando con eXlto producto orgaruco con menos 
aSIstenCIa tecmca Por lo tanto, el aSIstente tecmco tiene mas tIempo para dedIcarse a grupos 
nuevos y el costo umtaIIO de proporcIOnar aSIstenCIa técrnca dlsmmuye con el correr del 
tIempo La duphcaclOn de actlvldades hace que se JustIfique economIcamente la contrataclOn de 
nuevos aSIstentes tecrncos de alta calIdad, aumentando aSI el número de productores, y por lo 
tanto el sumlmstro de producto bruto aumenta 

Algunas de las razones que causan la mestabIlIdad o falta de lealtad del productor y de 
CIertas opCIOnes que debenan contnbUIr a mejorar la SItuaCIón Estas son 

• Se ha dIcho que las semIllas sumIllistradas por AGRODESA eran VIejaS y no eran de 
alta calIdad, y que por lo tanto la calIdad y cantIdad de la cosecha fue mala 
AGRODESA debe luchar por conseguIr las mejores semIllas que sea pOSIble y 
convencer a los productores, mediante pruebas en el lugar y regIstros, que las que 
ofrece son de supenor calIdad que cualqUIer otra semIlla SI los productores creen que 
la mala cosecha se atnbuye a msumos de baja calIdad, sumIllistrados por AGRODESA, 
estos ya no contmuaran haCIendo negOCIOS con la compañía 
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Proyecto CRECER El Salvador 

• El hecho de que el producto bruto se recoge y enVla a un laboratono para que se analIce 
su calIdad antes de determmar el precIO que se le pagara al productor debe causar 
conflIcto Se debería suponer que los productores se SIenten orgullosos de su cosecha y 
esperan el precIO fiJo y, posIblemente, un pOqUItO más ya que conSIderan que su 
producto es de alta calIdad Uno se puede lffiagmar su enoJo cuando recIben menos del 
preCIO fiJO con una carta o mforme de laboratono que dIce que el precIO se redUJO 
debIdo a mala calIdad La respuesta obVIa del productor será, "Nunca mas les vuelvo a 
vender" 

• 

• 

• 

El valorar la calIdad de la semIlla de ajonjolí puede ser una tarea complIcada, pero a los 
productores se les debería dar una Idea de la calIdad y preCIO de su producto mIentras 
esta SIendo cultIvado y [no] en el momento en que se les reduce 

La compafua podna haber perdIdo CIerta credIbIlIdad ya que hay mformes de pagos 
tardíos, debIdo a problemas de flUJO de efectIVO, y ocaSIOnes cuando una lona o pedazo 
de plastIco usado para secar o claSIficar la semIlla, que AGRODESA Iba a 
proporcIOnar, llego tarde y resultó ya sea en putrefaccIón, detenoro de la calIdad y/o un 
mconveruente ya que la cosecha se pospuso 

El pago oportuno y la entrega a tIempo de servICIOS de calIdad son esenCIales para 
establecer credIbIlIdad 

AGRODESA mforma que la compra de aJonJoh orgamco en El Salvador es un negOCIO 
competitIvo No es raro que un comprador aparezca y haga una postura mayor que la 
de la compañía En ocaSIOnes, estos competIdores no ofrecen los mIsmos serVICIOS (es 
deCIr, aSIstenCIa técruca, semIllas y aSIstenCIa en obtenCIón de pIéstamos) y pueden 
consecuentemente pagar mayores preCIOS Ha habIdo ocaSIOnes cuando los productores 
afilIados por contrato con AGRODESA responden al mcentlvo del precIO mas alto y 
venden toda o parte de su cosecha a otras compafuas En estos casos, AGRODESA 
tIene poco recurso Sm embargo, puede esforzarse por crear lealtad al propOlcIOnar 
prueba tangIble (por ejemplo, pruebas en el lugar, regIstros contmuos y datos, etc) de 
que sus serVICIOS combmados son supenores y que generan mayores gananCias para los 
productores 

Sería ventajoso valorar las fortalezas y debIlIdades de la aSIstenCia tecruca y 
proporCIonar una capacItacIOn apropIada AdICIOnalmente a las técrucas de cultIvo 
orgamco, el aSIstente tecmco debe tener un entendlffilento báSICO de los pnncIpIOs 
gerenCIales de negOCIOs/fincas, manterumIento de regIstros, mveStIgaclón, capaCItacIón 
de capacItadores, etc 
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Estudio Mercado de SemcJos prestados por AGRODESA 

El consultor recomIenda firmemente que AGRODESA respalde la formacIOn de una 
socIedad u orgaruzacIón de cultIvadores orgárncos, aSIstentes técrncos, etc y la 
creaCIón de una bIblIoteca sencIlla donde se puedan reumr los documentos dIsponIbles y 
traer otros de grupos extranjeros como por ejemplo OCIA, unIversIdades 
InternacIOnales, mIrnstenos de agncultura y estacIOnes experImentales agncolas, Depto 
de Agncultura de los E U A , USAID, etc Los productores, procesadores, clentIfIcos 
locales y exportadores de productos orgárucos se deben reurur para dIscUtIr problemas 
comunes, posIbIlIdades para trabajar en colaboracIOn y centralIzar publIcacIOnes El 
grupo deben a conSIderar el solIcItar un voluntano de una de las muchas agenCIas 
InternacIOnales eXIstentes en El Salvador para que dlflJa el esfuerzo 

AGRODESA tambIen podría encontrar beneficIoso 

• Involucrar en forma mas plena a afilIados de segundo ruvel, tales como cn, COACES, 
etc , y solIcItar que estos anImen a sus mIembros productores para que trabajen con 
AGRODESA 

• ConSIderar el que grupo de productores sean mIembros de AGRODESA La compañIa 
probablemente se beneficIana al generar contactos mas estrechos y buena voluntad y 
recIbIr mayores aportes y onentacIOn por parte de los productores 

F PérdIdas y GanancIas Proyectadas 

En VIsta de la InfOrmaCIón dIspornble, no es posIble hacer proyeccIOnes de pérdIdas y 
gananCIas sIgruficatIvas 
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