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requisitos establecidos en el capitulo Ill, Arto. 9 de las formas de culminacion de
estudios de la UNI, por lo que queda oficialmente aprobado por esta Decanatura.

El profesor responsable de acompanharle en el proceso de desarrollo de su
monografia es el Ing. Marvin René Sanchez Munguia.

A partir de Ia fecha de aprobacion del protocolo monografico tienen un maximo de
doce meses para presentar los documentos correspondientes para la
coordinacion del proceso de defensa.

Atentamente,

Decano en fun

CC. Ing. Marvin René Sénchez Munguia.- Tutor- Archivo FCyS mayo 2017
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Managua, 23 de octubre de 2017.

Lic. Carlos Sanchez Hernandez
Decano, Facultad de Ciencias y Sistemas
UNI — RUPAP

Estimado Lic. Sanchez,

Por este medio se emite la evaluacion de las practicas profesionales realizadas por la Br. Neysi
Betuel Rivera Escobar, carnet: 2010-33423, quien fue designada como Asistente administrativo y
operativo del proyecto “Modelos innovadores de provision de financiacién a largo plazo a
productores de café en Nicaragua”, financiado por el Banco interamericano de Desarrollo (BID),
durante el periodo de marzo del 2017 a octubre del 2017.

Siendo su calificacion 95%, en el desempefio laboral que se le asigno durante este periodo de
practicas profesionales.

Sin mas que agregar me despido cordialmente.

Saludos.
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Yesenia Margarita Zelaya Peterson
Coordinator de Desarrollo Organizational
Jefa Evaluadora
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Managua, 16 de octubre de 2017.

Lic. Carlos Sanchez Hernandez
Decano, Facultad de Ciencias y Sistemas
UNI - RUPAP

Estimado Decano:

Me dirijo a usted para hacer entrega oficial del Informe final de practicas profesionales realizadas
en Exportadora Atlantic S.A, por la Br. Neysi Betuel Rivera Escobar, carnet: 2010-33423, quien
fue designada como Asistente administrativo y operativo del proyecto “Modelos innovadores de
provision de financiacion a largo plazo a productores de café en Nicaragua”, financiado por el
Banco interamericano de Desarrollo (BID).

Como tutor nombrado en la facultad de ciencias y sistemas, emito mi aval de aprobacién del informe
final para que se nombre al tribunal examinador y se programe la fecha de presentacion y defensa.

Cabe destacar que este trabajo cumple con los objetivos planteados para el mismo, los cuales ha
realizado en tiempo y forma, en el apoyo tedrico y practico para garantizar el adecuado desemperio
del proyecto.

No dudo que este documento sea una valiosa fuente de consulta, tanto para profesionales como para
estudiantes de los dos ultimos anos de la carrera de ingenieria de sistemas. Por la calidad y aportes
que ofrece este informe y los argumentos anteriores expuestos, estas practicas profesionales
supervisadas en mi calidad de tutor califico como Excelente.

Sin otro asunto que tratar, me suscribo y brindo mis cordiales saludos y deseos de éxitos en su gestion
directiva.

Atentamente,

Ing. Marvin Rene Sanchez Munguia
Profesor titular

Facultad de Ciencias y Sistemas.

Nota: Se adjunta en anexos el informe detallado del informe final de las practicas profesionales.
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Se definieron recomendaciones aplicables al informe, las cuales he revisado y ratificado que
ya han sido implementadas en el informe final.

Sin otro asunto que tratar, me despido y brindo mis cordiales saludos y deseos de éxitos en
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Managua, 17 de octubre de 2017
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Sus manos

Estimados Docentes

De acuerdo al Articulo 16 de la Normativa de Formas de Culminacién de Estudios
establecida en el Libro de Reglamentos de la Universidad Nacional de Ingenieria, y por
orientaciones del Licenciado Carlos Sdnchez, Decano, tengo el agrado de comunicarles
que han sido seleccionados para conformar el Comité Académico Examinador en la
Defensa de la monografia titulada “Modelos Innovadores de Provision de financiacién

a largo plazo a productores de Café en Nicaragua ” presentada por la bachiller:

Br. Neysi Betuel Rivera Escobar 2009-29355

A continuacién detallo programacion de la Defensa.

Lugar: Auditorio de sistemas

Fecha: jueves 19 de octubre de 2017

Hora: 08:00 am

A continuacién detallo los cargos a desempefiar durante la Defensa

Catedratico

Sin mds a que hacer referencia, me despido de usted desedndolo éxitos en tan
importante actividad académica.

Atentamente,

CC.: Ing. Marvin Sanchez Munguia — Tutor, Archivo FCyS octubre 2017

Direccién: Semaforos de Villa Progreso 2 % c arriba, Recinfo Universitario Pedro Arauz Palacios.
Teléfono: 22496429, Email: decanaturafcys@uni.edu.ni
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l. INTRODUCCION

El presente informe tiene por objeto cumplir con las normas y disposiciones
académicas establecidas por la Universidad Nacional de Ingenieria (UNI), como una
forma de Culminacién de Estudios en la carrera de Ingenieria de Sistemas. Las
Practicas Profesionales complementan el plan de estudio y evaluaciones finales
para alcanzar la graduacion universitaria del estudiante, desempenandose en el
Campo como Profesional de la carrera de Ingenieria de Sistemas.

Las practicas profesionales fueron realizadas en la empresa Exportadora Atlantic,
S.A., ubicada en Nicaragua, su Oficina Central esta ubicada en Managua con tres
Sucursales en las Regiones de Matagalpa, Jinotega y Ocotal. Cuenta con uno de
los beneficios mas grandes del pais donde se procesa el Café que se
comercializa. Exportadora Atlantic, S.A., es miembro del grupo ECOM
Agroindustrial quien es una comercializadora Global de Rubros, tales como Café,
Cacao, Azucar y Algodon. Las practicas se realizaron especificamente en el area
de Capital Humano como Asistente Administrativo y Operativo del Proyecto
“Modelos Innovadores de Provision de Financiacion A Largo Plazo A
Productores de Café En Nicaragua’, el cual consiste en renovacién de cafetales
a través de créditos a largo plazo a productores.

Se detallan en el presente informe las distintas actividades y tareas desarrolladas
durante el periodo de las practicas profesionales, aportando e innovando
indicadores para el crecimiento de los productores de Café en Nicaragua con la
obtencién de los créditos a largo plazo. A continuacion, la descripcién de cada fase

de este informe:

Es decir que se participa en todas las etapas de la Administracién del proyecto:
Planeacion, Ejecucion, Control y Evaluacion.

PRACTICAS PROFESIONALES ——



En la fase inicial del informe se plantea el resultado del actual modelo de monitoreo
de los productores y esto incluye la recoleccion de datos y analisis de resultados,
seguidamente se describe el rubro de la empresa donde se desarrollaron las
practicas, historia, misién y visidon, una vez concluida la descripcion de la empresa,
se pasa a la etapa de detalles de trabajos realizados segun las Actividades
desarrolladas a lo largo de las practicas profesionales dentro de la Ejecucién del

Proyecto.

Al final de este informe se presentan conclusiones, experiencias recabadas y los

aportes mas sobresalientes durante la participacién activa.

PRACTICAS PROFESIONALES ——



PRACTICAS PROFESIONALES

1. ANTECEDENTES DEL PROYECTO

Nicaragua presenta una actividad econdmica sustentada principalmente en la
actividad agropecuaria, esto por dos razones: por un lado un gran segmento de la
poblacion trabajadora del pais se encuentra laborando en el sector agropecuario,
representando alrededor del 30% del total de ocupados segun el Banco Central de
Nicaragua (BCN), esto sin contar los trabajadores del sector secundario y terciario
que amplian la actividad a través de procesos agroindustriales y de comercializacidon
de productos agricolas. Por otro lado, el comercio exterior nicaragliense se soporta
en la exportacion de productos provenientes en su mayoria de la actividad
agropecuaria lo que evidencia una captura de divisas que queda determinada por

el estado, dinamismo y funcionamiento de la economia agraria nicaragtiense.

Es bajo estas caracteristicas que la produccién de café se ha perfilado como uno
de los principales productos de exportacion del pais. Sin embargo, los beneficios de
producir y exportar un café de calidad reconocida se ven limitados por la alta
volatilidad que presenta la exportacion del cultivo.

'La Roya es una enfermedad producida por el hongo Hemileia Vastratix el cual
infesta la hoja de café y no permite que la planta de café respire, resultando en
poca produccion de café y en un cafeto enfermo. La incidencia de Roya en
Nicaragua presenta antecedentes que datan desde mediados del siglo XX, aunque
su incidencia se dio de manera mas fuerte aproximadamente desde 1976, sin

embargo, el productor ha convivido con la misma a partir entonces.

! La roya 6 la enfermedad de la hoja del cafeto es un hongo de color naranja que crece en los arboles de café, restringiendo la fuente de
nutricién para los granos del café, produciendo la perdida de hojas, y reduciendo la cantidad y calidad de granos de café cosechados.

2Basado en el documento Memorando de Donantes, junio 2015. Banco Interamericano de Desarrollo BID.




PRACTICAS PROFESIONALES

Fue hasta finales del afio 2011 e inicios del 2012 que se detoné la problematica
producto de varios factores tales como cafetos mas viejos y vulnerables, manejo
de cafetos no adecuado, menores inversiones en finca y debilitamiento de cafetos

producto de ciclos productivos.

La roya estd provocando una disminucion de los niveles de ingreso de los
productores de café y de todas las familias que dependen del cultivo para su fuente
de trabajo, ya que la roya ocasiona una disminuciéon en el rendimiento de la
produccion. Si bien existen ya en camino algunos esfuerzos publicos-privados® a
nivel regional para atender los aspectos técnicos de la roya en el campo, es
evidente en el sector productivo que la salida a la crisis también pasa por
desarrollar un amplio programa de financiamiento, para la renovacion y nuevas
plantaciones de café. Y en este sentido, las respuestas han sido menos dinamicas.
Por los riesgos inherentes del sector, la fragilidad de la pequena agricultura
familiar, y la inestabilidad de los precios, los bancos y los mismos gobiernos no han
asumido un plan de financiamiento del café de manera estratégica.

3 . . . . ..
EllICA, USAID y otras entidades llevan esfuerzos colaborativos para buscar solucionar el problema con implementacion

de nuevas variedades de café mas resistentes.




PRACTICAS PROFESIONALES

Ill. JUSTIFICACION

Este proyecto naci6 de la necesidad de mejora en la calidad de produccion de café
en Nicaragua, la roya afect6 en gran proporcion los cafetales tanto nacionales como
centroamericanos. Los productores de café no contaban con el dinero suficiente
para renovacion de cafetales y los bancos no podian otorgar créditos acordes a las
necesidades de cada productor, debido a que, segun la naturaleza del café, la

produccién se empieza a ver a los tres afnos de su siembra.

El programa esta destinado a productores afectados por la plaga de roya, la cual
afecta directamente los cafetales. El objetivo primordial es que el productor cambie
variedades susceptibles a la roya y cambie plantaciones con muchos afos de
produccién donde ya la rentabilidad se haya reducido considerablemente, este
proyecto genera un respaldo al productor para que sea sostenible. Se ofrecen los
recursos econdémicos y material vegetativo necesarios para lograr tener una finca

con plantaciones resistentes a la roya.

El programa va dirigido a pequefos, medianos y grandes productores, quienes
pueden contar con un respaldo amplio financieramente y agronémicamente. A
través del programa de renovacién se tiene como linea de desarrollo la renovacion
y financiamiento, enfocados en cumplir con las expectativas y sobrepasar las metas
de produccion de cada productor, esto llevandolo de la mano al crecimiento de su

finca con apoyo en el manejo de sus plantaciones.




IV. Obijetivos del Proyecto

Objetivo General

Proporcionar financiacién a largo plazo a los productores de café que han sido

afectados por la roya en Nicaragua.

Objetivos Especificos del Proyecto

& Analizar y mejorar la evaluacion de riesgo crediticio y capacidades de

monitorizacién de Exportadora Atlantic.

® Implantar capacidad técnica al equipo de Atlantic en aspectos de

Actualizacion y Servicios a Productores.

® Ejecutar publicidad dirigida para la captacion de productores

potenciales para la obtencién del crédito.

PRACTICAS PROFESIONALES ——
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V. Aspectos Técnicos del Proyecto

5.1 Necesidades a cubrir con el proyecto

La necesidad principal que se busca atender con este proyecto es la de brindar
alternativas viables de financiacion a largo plazo*, acompanadas de una
adecuada mitigacion del riesgo, para que los productores de café renueven sus
plantaciones en una forma sostenible. A través de Exportadora Atlantic, se
abordaran estas problematicas, dando al productor nuevas formas de cuidos y
siembras de cafetos.

Aumento de la percepcion del riesgo relacionado con el cambio climatico: El
grave brote de roya en América Central ha tenido por resultado una reduccién en la
cosecha que se estima entre el 10% y el 20%. Alrededor del 30% del &rea cafetalera
en Nicaragua esta gravemente afectada por la roya®.

Falta de informacion agil, histérica, adecuada y certera acerca de la
produccion de café y rendimientos en campo que permitan reducir el riesgo
de las operaciones de crédito: si bien existen muchos estudios a nivel regional
acerca de la produccién de café, los mismos no se encuentran a disposicion para

la toma de decisiones rapidas de los productores y los compradores.

5.2 Localizacion y beneficiarios del Proyecto

Este proyecto se llevara a cabo en Nicaragua y tiene como beneficiarios a
productores de las principales zonas cafetaleras del pais. Sin embargo, el objetivo
principal es extender el proyecto a nivel regional Honduras, Costa Rica, y México.
Los beneficiarios indirectos seran los recolectores de café que emplean los
agricultores durante la cosecha.

4Soldrzano, Julio y Caceres, Félix. “Productive improvement for Small and Medium Coffee Growing Farmers.” Mayo, 2012
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El proyecto también abordard la desigualdad en el acceso a las finanzas para las
mujeres productoras que representan alrededor del 15% de los proveedores

identificados preliminarmente por ECOM.

Segun estudios previos las mujeres son menos propensas que los hombres a ser
propietarias de tierras o ganados, adoptar tecnologias nuevas, usar créditos u otros
servicios financieros o recibir educacion o asesoramiento de extension. En algunos
casos, las mujeres ni siquiera controlan el uso de su propio tiempo. Acortar la
brecha entre géneros en la agricultura generaria beneficios significativos para el
sector agricola y la sociedad. Si las mujeres tuviesen el mismo acceso a los
recursos financieros que los hombres, podrian aumentar el rendimiento de sus

plantaciones de un 20 a un 30 por ciento.®

Una de las metas principales de este proyecto es el de aumentar la sostenibilidad
de la industria del café, al incentivar a los productores mediante créditos y
asistencia técnica para la renovacién de sus plantaciones afectadas por la Roya,
promoviendo el aumento de la productividad y manejo de riesgos para los

productores.

El proyecto se adaptara al ciclo del café y se seleccionara a los productores segun
la trayectoria dentro de la empresa. Al proporcionar la integracion de los productores
al proyecto para remplazar las plantaciones de cafetos, Atlantic asegurara el
abastecimiento de café en el largo plazo. Cabe mencionar que este es un proyecto
piloto y segun los resultados obtenidos, se fomentara la réplica de este modelo en
otras subsidiaras de ECOM en América Latina.

®Basado en informacién obtenida de Atlantic, las observaciones del equipo en el campo, y un estudio financiado por
IFC, conducido en noviembre del 2013.
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VI. Aspectos Tecnoldgicos del Proyecto

Este proyecto contribuye a la misién del BID de ser un laboratorio de
experimentacion para probar modelos innovadores que impulsen el desarrollo
econémico y apoyen a emprendedores y sus negocios. Al proveer asistencia
técnica a Atlantic, éste estara mejor capacitado de proveer préstamos de largo
plazo a sus productores y guiarlos en el proceso de renovacidn de las plantaciones,
asi contribuyendo al marco de acceso a financiamiento y al marco de acceso a
mercados. Por ende, el BID estara contribuyendo a aumentar la productividad de
dichos productores y probando la eficacia un modelo de financiamiento innovador.

Lo que hace que este proyecto sea unico es que el prestamista sera una empresa
comercializadora/procesadora de café con un conocimiento profundo del negocio
y con intereses alineados con las PYMEP de café. Atlantic ha estado
proporcionando créditos para proveedores (a corto plazo) a sus productores en el
pasado, por ende, tiene la ventaja del conocimiento técnico en comparacion con
los bancos, ya que trabaja estrechamente con los productores y puede ofrecerles
condiciones flexibles en lo que respecta a la financiaciéon, como pagos parciales en

café por ejemplo.

Un punto muy importante de los aspectos tecnoldgicos del proyecto, es la
actualizacion de los sistemas actuales, los cuales buscan fortalecer y replicar los
sistemas, ademas de esto, se busca lograr una mejor recaudacién de datos de los

agricultores, por parte del equipo técnico de Atlantic.

A través de este proyecto se ejecutaran tecnologias como viabilizar la “movilidad”
de los sistemas de informacién del pequefio productor con el fin de que la
informacion esté disponible en tiempo real y sea adecuada para su utilizacién
inmediata. De manera especifica, se busca que los técnicos agricolas de campo
puedan tener al alcance la informacion (previa) de los productores en las mismas
visitas de campo para que esta informacion pueda ser Util en las recomendaciones

y la implementacion de practicas en finca.
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VIl. Cronograma de Actividades

Simbologia

Atiempo

Urgente

Finalizado

Atrasado dos semanas
.Atrasado mas de tres semanas

Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Setiembre| Octubre

Objetivo Actividades o34l 2] [a[ 2l 3[a[ T2l 3[a[]2[3[4[1]2[3] 4[1[2[3] 4

Segmentacion de Consultores

Evaluacion y Seleccién de Consultores
Revision y Aprobacion de oferta final
Monitorizacion de Ejecucion de Capacitacion
Revision y Aprobacion de Memorias

6 Ejecucion de pagos

Actividad 1. Capacitacion al
Equipo de Ventas

Contratacién de Consultor Individual
Aprobacién de herramientas publicitarias

Actividad 2. Estrategia de

Comunicacion Descripcion de las Charlas Comunitarias
Creacion de multimedia para afianzar la estrategia de comunicacion
Elaboracion de TdR

Actividad 3. Actualizacion del Elaboracién de Contrato

Sistema Web de Fincas — Farm | 3 |Seguimiento a entrega de Productos

Management Proceso de pagos

Fase de Monitoreo y Evaluacion

Marco del indice de Progreso Social a Nivel de Componentes
Descripcion de la Actividad IPS

Actividad 4. indice de Progreso

Social Elaboracion de Contrato
Gestion de pagos
Elaboracion de TDR
Actividad 5. Arc-Gis como Seguimiento a entrega de Productos
Herramienta de Integracion Gestion de Pagos
Fase de Monitoreo y Evaluacion
Gestion de Contrato
Actividad 6. Administracion de Seguimiento a entrega de Productos
Fincas — Version Mvil Gestion de Pagos

Fase de Monitoreo y Evaluacion

Seleccion de Candidatos a Entrevistar
Envio de Gastos en Sistemas
Evaluacion de Curriculums

Proceso de Contratacion

Fase de Monitoreo y Evaluacion

Actividad 7. Linea de Base del
Proyecto
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VIIl. Descripcion de la Empresa

Exportadora Atlantic, S.A.

8.1 Misidn

Lograr altos niveles de satisfaccion en las relaciones con nuestros clientes,
proveedores, colaboradores y accionistas, que favorezcan el crecimiento del
negocio, garantizando calidad y cumplimiento en las mejores practicas de la
produccién y la comercializacion de café.}

8.2 Vision

Ser reconocidos como una organizacion innovadora y generadora de desarrollo en
la cadena de valor del café, potenciando su capacidad para construir relaciones
exitosas con clientes y proveedores, a través de la satisfaccion mutua, innovacién

tecnoldgica, trabajo en equipo y transparencia.
8.3 Valores

® nnovacion

.Integridad

® Orientacion al Cliente

.Trabajo en Equipo

.Colaboracién en Red
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8.4 Antecedentes Histéricos de la empresa

Exportadora Atlantic, S.A. fue Fundada en 1997, como miembro del Grupo ECOM
Agroindustrial. Su Oficina Central esta ubicada en Managua con tres Sucursales en
la Regiones de Matagalpa, Jinotega y Ocotal. Cuenta con uno de los beneficios mas
grandes del pais donde se procesa el Café que se comercializa.
Ecom Agroindustrial Corp. Ltd es una comercializadora Global de Rubros tales
como Café, Cacao, Azucar y Algodén. ECOM es uno de los tres comercializadores

de café mas grandes del mundo, asi como también son unos los cinco

comercializadores de cacao y algodén.

@ ® f“ o?
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Imagen Nro. 1 Oficinas Globales Ecom
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IX. Conceptos Basicos

9.1 Definicion de Proyecto

Podria definirse a un proyecto como el conjunto de las actividades que desarrolla
unapersonao una entidad para alcanzar un determinado objetivo. Estas
actividades se encuentran interrelacionadas y se desarrollan de manera coordinada.
Lo habitual es que el objetivo perseguido por el proyecto deba ser cumplido en un
cierto periodo temporal definido con anterioridad y respetando un presupuesto: de

lo contrario, se dira que el proyecto ha fracasado.

Cuando se habla de proyectos en un marco més formal, es habitual que puedan
distinguirse diversas etapas en su desarrollo: primero surge una idea que reconoce
una oportunidad, luego se disefa el proyecto en si mismo con la valoracion de las
estrategias y opciones y finalmente se ejecuta el plan. Tras la concrecién del
proyecto, llega la hora de evaluar los resultados segun el cumplimiento, o no, de los
objetivos fijados.

Aunque existen multiples clasificaciones de los proyectos, es posible sefalar dos
grandes categorias. Por un lado aparecen los proyectos productivos (asociados a
las empresas, buscan generar beneficios econdmicos) y, por otro, los proyectos

sociales o publicos (apuntan a mejorar la calidad de vida de la gente).

Principales Elementos que definen un proyecto:

1. Planificacidn estratégica: respaldada por una visién y una mision, revela el
propésito y alcance del proyecto, desgranando a modo de cronograma, la
sucesién de actividades, las distintas tareas, fases y eventos que componen
el ciclo de vida del proyecto, determinando necesidades, limitaciones,

riesgos, roles y responsabilidades.

6 “Men and Women in Agriculture: Closing the Gap” Food and Agriculture Organization: United Nations.
http://www.fao.org/sofa/gender/key-facts/en/



https://definicion.de/persona
https://definicion.de/presupuesto/
https://definicion.de/empresa
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Desarrollo de producto: suele coincidir con la etapa de ejecucién, aunque,
siempre requiere de un esfuerzo previo de disefio y uno posterior de pruebas.
A esta fase se asocia también la produccién de la documentacion necesaria
en las condiciones establecidas para ello.

Comunicacion: es vital para mantener los niveles de informacion vy
actualizacion necesarios para la toma de decisiones y, a la vez,
imprescindible para garantizar la buena salud de las relaciones entre los
distintos grupos de interés.

Recursos: desde los temporales a los materiales, incluyendo equipos,
herramientas, instalaciones, presupuesto y también a las personas, el activo

mas valioso y determinante para la consecucion de cualquier proyecto.

Al plantearse qué es un proyecto es de vital importancia visualizar las fases en las

cuales se compone, sin importar el tipo de proyecto a ejecutarse, estas etapas

siempre son las mismas:

a > b~

Iniciaciéon
Planificaciéon
Ejecucion
Monitorizacién

Finalizaciéon

9.2 Definicion de Café

El café, segun su definicién, es el nombre de la semilla del cafeto, un arbol que

crece comunmente en territorios humedos y que pertenece al grupo de las

Rubidceas. El cafeto posee entre cuatro y seis metros de alto, presenta hojas

opuestas de tonalidad verduzca, sus flores son blancas y sus frutos se exhiben en

baya roja.

La semilla de este arbol, es decir, el café, suele medir cerca de un centimetro, siendo

plana por una parte y convexa por la otra.



https://definicion.de/semilla
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Por extension del término, se conoce como café a la bebida que se elabora
mediante la infusion de esta semilla tostada y molida. Se trata de una bebida
socializadora, ya que las personas suelen reunirse en torno a la practica de beber
café. También resulta beneficioso debido a sus componentes previene
enfermedades degenerativas, controla la diabetes, combate el asma, favorece la

mente, entre otros, siempre y cuando se consuma de manera moderada.

Uno de los elementos que resultan mas interesantes del café es su propiedad
vigorizante. Esto se da a partir de la presencia de cafeina, un elemento que tiene
como efecto dar vitalidad y limitar el cansancio. Sin embargo, su consumo excesivo

puede generar a su vez trastornos importantes a corto y largo plazo.

9.3 Definicion de Plaga de La Roya

La roya es una enfermedad del café que afecta hojas maduras principalmente.
Segun el grado de severidad puede provocar una intensa caida de hojas y pérdidas
en la produccion, los Primeros Sintomas De La Enfermedad Aparecen En El Envés

O Cara Inferior de las Hojas.

Los primeros sintomas de la enfermedad aparecen en la cara inferior de las hojas,
donde se observan inicialmente manchitas pélidas que con el tiempo aumentan de
tamafo y se unen formando las caracteristicas manchas o lesiones amarillo-

anaranjado. Ahi se producen las esporas o “semillas” del hongo.

Entre los factores que influyen en el desarrollo o curva de la enfermedad estan: la
acumulacion de humedad, variaciones de temperatura, variaciones bruscas del

ambiente, edad de la planta, época de cosecha, fertilizacién deficiente.

El cambio climatico, que dio origen a unas condiciones meteoroldgicas
especialmente propicias para la difusién de la plaga, es el principal responsable. En
los dltimos tres anos las condiciones climaticas han favorecido la propagacion del
hongo, debido a una combinacién de altas temperaturas y lluvias. Incluso el hongo

es tan fuerte que puede propagarse a través del viento.

15
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El hongo apareci6 por primera vez en Guatemala en 1982, pero su propagacion se

realiz6 en forma masiva en los territorios centroamericanos a partir del afio 2009.

Imagen Nro. 1 Hojas con Roya Imagen Nro. 2 Hoja con Roya

9.4 Definicion de Términos de Referencia (TdR)

Se llama asi al documento que elabora una empresa que necesita contratar a otras
empresas para que le proporcionen determinados servicios para mejorar sus
sistemas de mercadeo, de produccidn, de organizacidn, sus finanzas o bien su

administracion en general.

Las empresas cuando hacen su diagndstico ya sea de toda la organizaciéon o de
alguna parte de la misma y detectan que tienen debilidades o problemas, o bien
quieren aprovechar oportunidades para mejorar, entonces identifican la necesidad
de su fortalecimiento, cuando este no puede realizarse con sus propios recursos

entonces se recurre a buscar asistencia externa.

Esa necesidad de asistencia se plasma en un documento llamado Término de
Referencia.

16
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Los TDR son una herramienta para que las empresas tengan claridad sobre las
condiciones en que posiblemente se suscribira un contrato, una sobre el servicio
que va a contratar y las otras empresas sobre las condiciones en que ofrecen dichos
servicios, para poder elaborar y presentar sus ofertas de servicios. Una vez
seleccionada una empresa, sirve para elaborar el contrato de servicios y durante su
ejecucion para verificar el cumplimiento de lo contratado, es decir, si se hicieron las

actividades tal como la empresa lo esperaba.




X. Participacién del Egresado en el Proyecto

Detalle de la participacion del Egresado en este proyecto, a través de las

practicas profesionales.

a) Evaluar el cumplimiento de requisitos formales de ejecucion de las

contrataciones y adquisiciones vinculadas al Proyecto.

b) Velar por que los pagos internos EXPASA ligados al proyecto sean

realizados en tiempo y forma.

c) Coordinar administrativamente los pagos a proveedores ligados al

proyecto.

d) Coordinar con diferentes proveedores la presentacién de propuestas,
productos, facturas y otra informacion de interés para el proyecto.

e) Apoyar a los Departamentos de Capital Humano, Contabilidad, Servicios
de Manejo Sostenible y Tesoreria en los Documentos, facturas y

producto.

PRACTICAS PROFESIONALES ——



10.1 Actividad 1. Capacitacion al Equipo de Ventas

4 N

. Segmentacion de Consultores

2. Evaluacion y Seleccion de
Consultores

3. Revision y Aprobacion de oferta

< final >
4. Monitorizaciébn de Ejecucion de

Capacitacion al Equipo de Ventas Capacitacion.

5. Revision y Aprobacion de
Memorias

6. Ejecucién de pagos

o J

Para lograr la excelencia en la colocacién de créditos y atencion a las necesidades

—_

de los productores, se establecié la actividad de capacitacion al equipo de ventas
de EXPASA, en la cual se les capacitaria en técnicas de ventas profesionales.

10.1.1 Segmentacion de Consultores
Metodologia Utilizada

Para la segmentacion de Consultores, se aplicé la metodologia de segmentacion
Conductual, dicho método indica la seleccién de los grupos a través de sus
conocimientos, actitudes y respuesta. Este método es muy utilizado en empresas

dadas la efectividad de la seleccion.

Inicialmente se procedi6 a buscar consultores en ventas adecuados a los
requerimientos que fueron mencionados con anterioridad por gerencia, esto a través
de paginas web de cada una de las firmas. Se establecieron entrevistas con
diferentes Capacitadores, para realizar el analisis de propuestas y asi contratar al
Capacitador con la propuesta que mas se adecuara con las necesidades de Atlantic,
S.A.

Se citaron a dos firmas por dia, con un total de 5 firmas de Capacitadores, a los
cuales se les explico en totalidad de que trata el proyecto, a quienes va dirigido y
cual es el propésito de las Capacitaciones dentro del proyecto. Una vez terminadas

19
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las entrevistas, se procedioé a esperar las respectivas propuestas de cada una de

las firmas consultoras.
10.1.2 Evaluacion y Seleccion de Consultores

En esta segunda etapa previa a la contratacién, una vez recibidas las propuestas
de cada firma, se procedi6 al analisis de las propuestas y se desarrollé un resumen
de datos relevantes presentados por cada uno. Se seleccion6 las dos mejores
firmas, segun criterios asignados por parte de Gerencia y de esta forma se realiz6
una presentacién final Power Point para mostrarse a Gerencia de Capital Humano
en un cuadro comparativo los precios, horas de desarrollo y temario a desarrollar.

Cuadro Comparativo

Ofertas Dale Carnigie | Vaughan Agora AKROSERV e
Advisors Partnerships

Costo de 5340 ddlares  $77 ddlares 557 dolares 5110 ddlares 5109 ddlares
Capacitacion por cada por por por por
participante  participante  participante  participante  participante

Duracion en Tres dias Tres dias Tres dias Tres dias Tres dias
dias
Habilidades NO | NO NO Sl
Blandas
Trabajo en | | | S |
Equipo
Organizacion | | NO NO NO
de temario
por dia
Total Costo 11,900.00 2,700.00 2,000.00 3,860.00 3,818.75

Imagen Nro. 4 Cuadro Comparativo
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10.1.3 Revisidén y Aprobacion de oferta final

Una vez entregada la presentacion comparativa, gerencia tom6é como potencial
Capacitador del Proyecto a la firma Vaughan Advisors, quienes presentaron su
propuesta de contenidos con informacién que se acoplaba a las necesidades de
EXPASA, cabe mencionar que una de las razones potenciales de seleccion, fue el

bajo precio. A continuacidn, se muestra el resultado:

Vaughan Advisors present6 un cronograma de Capacitacion de tres dias, llevando
a cabo la actividad en 7 horas por cada dia, se establecieron tres sabados de

Capacitacion, lo cual fue una propuesta aceptable.

Una vez aceptada la propuesta de Vaughan Advisors, se procedié a enviar
formalmente la invitacidn al proyecto “Modelos Innovadores de Provision de
Financiacion a Largo Plazo a Productores de Café en Nicaragua’, y las finalidades

de la contratacion.

Desde mi punto de vista, para lograr un excelente resultado de Capacitacién, se
debio utilizar el método de Seleccion por firma consultora Seleccion Basada en la
Calidad y el Costo (SBCC), dicho método se basa en la Calidad y el Costo, es un
proceso competitivo entre las firmas incluidas en una lista corta en el que, para
seleccionar la empresa a la que se adjudicara el contrato, se tienen en cuenta la
calidad de la propuesta y el costo de los servicios, a través de este método los
consultores mas aptos segun mi punto de vista pudieron ser AKROSERYV, quienes
a pesar de no tener el precio mas bajo, demostraron capacidades muy competitivas
en la presentacion de oferta.

10.1.4 Monitorizacion de Ejecucidn de Capacitacion.

Se trasladé a los Capacitadores a la sucursal de EXPASA en Sébaco, lugar donde
se reuniria a todo el equipo de ventas de las diferentes sucursales, de los cuales se
tendria a 35 personas en total.

PRACTICAS PROFESIONALES ——
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SEGUIMIENTO AL CLIENTE

Cierre el negocios y hable
lo esencial (iCierre Ya!) i’

POST VENTA
Puentes de Oro
(éCerrar?) CIERRE
CIERRE DE PRUEBA ngu"tﬂ_s e
Enfoguese a no contradecir Interpretaciones
ié¥a hay deseo genuino?(éCerrar?)

Seifiales de
Compra (oportunidad)
Con su actitud el REALPRO
La transfiere al prospecto ‘ La generé el REALPRO
(éCerrar?)
Observe su entorno

[Explore necesidades) Este es el "arma” para

CONOCIMIENTO DEL inducirlo al objeto deseado
PRODUCTO
VISUALIZACION % Atributos, utilidades y beneficios

Los primeros segundos
"Romper €l Hielo™

La Piedra Angular

CANUP 4
PROSPECTO Imagen Nro. 5 Escalera de la Venta

Durante las sesiones, se llevaron a cabo distintas dinamicas de grupo, entre las

cuales estan:
.3test: En este test se mide como estan los participantes con respecto a
su definicién de propdsitos y metas.
Resultado:
= Andlisis de Propdsitos y Metas (Metodologia Practica 10 x 3)

Se les solicito a los participantes que escribieran en una cantidad de tiempo
especifico (20 segundos por pregunta) 3 respuestas para cada uno de los 10 tipos
de metas que se propusieron. La gran mayoria fue capaz de poner al menos 2 por

pregunta, incluso muchos lograron escribir hasta tres.

La mayoria de las metas personales tuvieron relacion con: La Superacion, la familia
y su estabilidad, desarrollo profesional y humano, crecimiento profesional, comprar
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casa, mas profesionalismo, alcanzar una carrera universitaria, ser mas competitivo,
aprender otro idioma, llegar a tener eventualmente una empresa o negocio propio,

solvencia.

En el caso de las metas laborales en su mayoria reflejaron: Incrementar clientes,
emprendimiento, mejorar el desempefo, escalar a otras areas, mejores salarios,
estabilidad laboral, llegar a ser jefe de técnicos, adquirir nuevos retos, aprender de
gente con mas experiencia, mejorar el liderazgo, brindar mejor servicio al cliente,
reconocimiento de la empresa, amistad con los colaboradores, cumplir las metas y

objetivos propuestos, mejorar la puntualidad.

METAS: SMART W
Test 3x10 -

ESpeciFico EmmsEs) PRECISION
MepisLe EEESSSS) GOLPE DE TIMON

REALIZABLE - RECURSOS HUMANOS

REALISTA - RECURSOS EMPRESARIALES

T 1emro EEEE) KICK OFF Y MILESTONE

Imagen Nro. 6 Resultado de 3test

® Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades vy
Amenazas): Este test se realizdé bajo dos perspectivas, primero y en
Equipo se les solicitd que encontraran las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas de la organizacion en general y después de
forma individual, se les solicité que realizaran el mismo ejercicio de forma

personal, que se hicieran el FODA ellos mismos.

PRACTICAS PROFESIONALES —



Resultados
= FODA
POSITIVO NEGATIVO

FORTALEZAS DEBILIDADES ANALISIS INTERNO

DADES ] AMENAZAS ANALISIS EXTERNO

Imagen Nro. 7 Andlisis FODA

Analisis Foda de la Empresa (Perspectiva Grupal):

Fortalezas: Solidificacion de capital econémico, Buena atencién al Cliente, Tasas
de interés bajas, Tecnologia de punta (Pioneros en tecnologia), Conocimiento del
mercado, del producto y del negocio, innovacion, Honestidad, Capital humano
eficiente, Asistencia técnica calificada, Capital extranjero, El trabajo en equipo,
Financiamiento, Capacitacion constante, Competitividad, Precios competitivos,

alianzas, cobertura, Buena comunicacion.

Oportunidades: Mejorar las habilidades de ventas, uso adecuado de redes
sociales, Convenios con casas comerciales de fertilizantes y foliares -Convenios
con ONG, Servicio en linea producto — beneficio, alianzas con proveedores,
inyeccidon de capital extranjero, proyectos nuevos, uso de personas lideres en la
zona, alianzas con cooperativas, promociones (premiar a los mejores clientes),
Mercado en crecimiento, mas diversidad de servicios, extendernos a mejores

mercados.

Debilidades: Desconocimiento del cliente, no hay uso de herramientas de

clasificacion al cliente.
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Amenazas: Competencia, cambios politicos, carencia de apoyo de las entidades
financieras, mal estado de los caminos, mercado internacional, precios del café,

plagas y enfermedades del café, mano de obra,

® Test de Factores Claves para ser un Vendedor profesional y exitoso:
En este test también se midié como estan los participantes respecto a los
factores claves que todo vendedor debe de tener y tomar en cuenta al

desempenar su trabajo.

Resultados:

= Test de evaluacién sobre Factores claves en los cuales ellos estaban débiles
y otros en los cuales estan bien, todo en relacion a lograr ser un vendedor

profesional y exitoso.

ELTEMOR AL RECHAZO

LAS AMIGDALAS

EL CEREBRO PRIMITIVO
EL MEDIO Y EL REPTILIANO

EL CEREBRO DEL REALPRO

Imagen Nro. 8 Factores Claves
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De este ejercicio destacamos particularmente tres puntos especificos:

v Los factores claves negativos que mas se hicieron presentes en el test de

evaluacion y que estaban en un nivel de malo o regular son:

Comunicacion, innovacién, capacidad de ejecucion, cierre de ventas, manejo de

objeciones, control emocional, nivel de proactividad.

v Los factores claves que mas se hicieron presentes en el test de evaluacion y

que estan en un nivel bueno son:

Grado de tenacidad, educacion y nivel de servicio con el cliente interno y externo,
conocimiento del producto, seguimiento al cliente post venta.

v Los factores claves que mas se hicieron presentes en el test de evaluacion y

que estan en un nivel sobresaliente:

Conocimiento a los valores, normas y procedimientos de la empresa,

responsabilidad y disciplina, Integridad, Rendicion de cuentas.

Terminados los test evaluativos, se desarrollaron otras dinamicas de integracion,

las cuales de describen a continuacion:

Dinamica de los colores: En esta dinamica, la cual se realiza en grupos, se le pidié
a cada equipo que vendieran un color especifico el cual les toco al azar, la idea de
la dindmica es lograr que los participantes vendan mas alla del color en si, los
beneficios y bondades del mismo, basandose en sus caracteristicas particulares.
Hubo mucho entusiasmo de parte de los grupos y hubo practicamente un empate

entre dos de ellos, que tuvieron el mayor reconocimiento de los asistentes.

Uno de los equipos en particular fue muy aplaudido por sus demas companeros ya
gue vendieron con mucho entusiasmo y originalidad el color gris, hacemos mencién
a este esfuerzo del equipo ya que incluso mencionaron unas 10 cualidades del color,

en solo un par de minutos.




Escalera de la Venta: En esta dindmica de la Venta se divide a los participantes en
grupos y después se les solicita que expongan, de acuerdo a su légica y
perspectiva, los pasos de una venta profesional desde que se presentan ante el
cliente, hasta la post venta. En general tuvieron buenas ideas y entre los 4 grupos
lograron completar en alrededor del 70% de los pasos de la venta.

Los dias de capacitacion fueron tres, los cuales se desarrollaron en tiempo y forma
y supervisados bajo mi responsabilidad. El quipo estuvo muy participativo y el

expositor bastante dinamico y respondia con amabilidad a las consultas del equipo.

10.1.5 Revision y Aprobacion de Memorias

Terminadas las Capacitaciones, la firma contratada debia enviar las memorias de
capacitacion de cada dia desarrollado con el Equipo, incluyendo sus puntos de vista
y posibles mejoras, esto para dar una directriz a la gerencia sobre el estado actual
del equipo antes del taller y como debera ser su desarrollo después del taller,
aplicando los conocimientos adquiridos.

Las Memorias fueron entregadas en tiempo y forma, pero se pidié a la firma que
enviaran un segundo documento con mayores detalles, segun dinamica

desarrollada y participacién del equipo.

10.1.6 Ejecucidn de pagos

Los pagos correspondientes se establecieron segun contrato en tres pagos, un pago
antes de cada capacitacion. El primer pago tuvo un atraso de una semana, ya que
esa semana se revisO cada detalle de la presentacion que recibirian los
participantes y debido a las constantes actualizaciones, no se procesoé el pago inicial
antes del desarrollo del primer taller, es por esto que se unificaron el pago 1y el
pago 2 en la segunda semana.

Finalizando la Actividad, se procedi6 a realizar el pago final luego de recibidas las
memorias, con las correcciones solicitadas. De esta forma se termindé con las
Capacitaciones al Equipo de Ventas y se prosiguié con la siguiente Actividad.
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10.1.7 Fase de Monitoreo y Evaluacion

En esta Actividad se utilizé la estrategia de Motivacion al personal en la mejora

continua para lograr llegar a un nivel competitivo en comparacion con el mercado.

Se motivo al equipo a aprender a través de las Capacitaciones como lograr ventas

realmente profesionales, integracién de equipo y como lograr una mejor captacion

de clientes.

Para la seleccién del Capacitador se utilizé la tactica de seleccidén por entrevista

individual, esto con el propésito de lograr un mejor anélisis de presentacién de ideas

por separado y capacidades del equipo consultor.

Se realizaron actividades de monitoreo, como:

1.

Monitoreo de fecha de entrega de propuesta: Una vez realizada la primera
entrevista, se le dio a cada oferente un plazo de tres dias para presentar su
propuesta, de no enviarla en la fecha estipulada, este seria descartado.

Monitoreo de cumplimiento de temario a desarrollar en la Capacitacion y
correcta exposicion: Para realizar este monitoreo se puso en practica
cualidades de liderazgo, a través de la supervision y evaluacion por parte del
Asistente del Proyecto, también se entreg6 una encuesta evaluativa a cada

participante para calificar al Consultor.

Monitoreo de entrega de memorias de Capacitacion y retroalimentacion: Para
lograr este punto, se solicitd via email a la firma consultora, entregar
memorias de capacitacidbn tres dias después de recibida la ultima

capacitacion.

Monitoreo de entrega de Certificados de participacion: Para esto se
establecié en el contrato que el capacitador debia entregar certificado a cada
participante el Ultimo dia de la capacitacién, en lo cual se tuvo un
incumplimiento, ya que los certificados aun no estaban firmados por el




representante de la firma y estos fueron entregados con cuatro dias de
atraso.

10.2 Actividad 2. Estrategia de Comunicacion

Asignacién de Actividades a desarrollar:

4 N

1. Contratacion de Consultor Individual para
elaboracion de Publicidad.

Aprobacion de herramientas publicitarias.
Contratacion de pasantes para visitas.
Ejecucion de primera charla comunitaria.
Ejecucion de segunda charla comunitaria.
Ejecucion de tercera charla comunitaria.
Creacion de multimedia para afianzar la
estrategia de comunicacion.

- _/

J

Estrategia de Comunicacién

NoOORWN

10.2.1 Contratacion de Consultor Individual

Inicialmente se contraté a un consultor individual para la creacién de la publicidad,
esto seria llevado a cada una de las sucursales de Exportadora Atlantic, para
entregarse a los productores. Esta contratacion seria Unicamente por la publicidad
de la Actividad, ya que la Estrategia de Comunicacion en totalidad fue ejecutada
internamente por el equipo de EXPASA y mi persona.

10.2.2 Aprobacion de herramientas publicitarias.

Metodologia de Aprobacion de Herramientas

Como proceso metodoldgico de seleccién se definieron cuales son los propésitos
de la publicidad; ¢Cual es el objetivo de transmitir la informacién?, esto determina
que es lo que queremos lograr con la medicidén de la efectividad publicitaria.

Se realizé la investigacion previa al desarrollo de la publicidad. Esta se refiera al
desarrollo de las ideas publicitarias.
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Se solicitaron herramientas publicitarias que pudieran ser entregadas a los
productores en las visitas a realizarse y que se pudieran tener en cada sucursal
para ser vistos por productores que visiten las oficinas. Para esto, se revis6 cada
diseno propuesto con Gerencia de Capital Humano y asi recibir los productos segun

aprobacion con anterioridad.
Entre los medios de publicidad, se recibieron los siguientes:

e Entrega de 23 Porta Banner roll up de 85x200cm

e Impresion de 200 tarjetas de presentacion a una cara en papel opalina

e Impresion de 250 carpetas a full color tamaro carta con 2 solapas y troquel

e Impresion de brochures en papel satinado tamano carta, impresién tiro y
retiro

e Impresion de 200 hojas de Requisitos al crédito

e Impresion de 200 hojas de Pre solicitudes de Crédito

o Camisetas representativas del proyecto

Los Porta Banners roll up, se coordinaron para distribuirse en las sucursales y
centros de acopio mas relevantes, estos estarian constantemente en el area de
recepcion para ser vistos por todos los visitantes. El resto de la publicidad seria

llevada a las charlas comunitarias para ser entregadas a cada productor invitado.

Como ultimo método se realiz6 la investigacién durante el desarrollo de la

publicidad, la cual consiste en la evaluacién a groso modo de las ideas publicitarias.
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10.2.3 Contratacion de pasantes para visitas

Metodologia para la Selecciéon de Pasantes

Dado que EXPASA actualmente cuenta con convenio con la universidad UNN de
Matagalpa, la metodologia utilizada fue la Busqueda y la Preseleccion de
Pasantes, donde la empresa envia a la universidad una carta de intencién para las
caracteristicas necesarias del pasante; detallando principales tareas vy
responsabilidades a cubrir. Como ultimo detalle, aclarar cualquier otro dato de

interés para aquellos alumnos que tengan la intencién de postularse a la pasantia.

El centro de pasantias enviara a la facultad correspondiente la convocatoria para la
preseleccion de pasantes postulantes, ficha de inscripcion y curriculum vitae de los
mismos, seguido de esto, la informacion completa y listado sera remitido a la

empresa.

Una vez recibida la informacion, se seleccionaron a los pasantes que cumplian con

los criterios de la empresa.

Se contrataron a nueve pasantes para realizar visitas personalizadas a cada
productor, una vez terminadas las charlas comunitarias. Cada pasante tendria
asignado a dos o tres productores por dia para visitas y explicar los beneficios del

proyecto.

Los requisitos claves solicitados fueron: Carrera de Ingenieria Agropecuaria y el ano
cursado a partir de lll afio de su carrera.

Al final de esto, contamos con 9 participantes en total, los cuales también nos
acompanarian a las charlas comunitarias para adentrase en las directrices del

proyecto.

10.2.4 Descripcion de las Charlas Comunitarias.

Metodologia de Comunicacion

La metodologia consistio en utilizar los 7 enunciados propuestos a continuacién y
responder a ellos:




Quién comunica. El sentido del mensaje y su
credibilidad varian segin quien lo emite. La imagen
de cada emisor como experto o como responsable

de la organizacion es decisiva. La estrategia de
comunicacion se apoya en los factores positivos de
cada emisor en el tema que éste trate.

A\

Qué comunica: debe resumirse previamente en un
“texto de base”, el cual sintetiza las intenciones
estratégicas de la comunicacion expuestas en forma
ordenada jerarquicamente y explicando de modo
sintético los diferentes argumentos que se
empleen. De hecho, este “qué” comunicar prefiera
el “como” serd comunicado.

N\

Con qué objetivos: no debe confundirse con lo
que se guiere comunicar, pues se trata aqui de
lo gue se quiere conseguir: los fines. Deben
definirse los objetivos estratégicos, publico por
publico.

Por qué medios: se refiere exclusivamente a
los medios técnicos propios: boletines,
intranet, etc., y ajenos: prensa, radio,
television, internet, etc. (Este punto enlaza con
los 2, 3 y 4, y juntos definen el “coémo”
hacerlo).
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A quién lo comunica: debe ser explicitado con
detalle y puesto por orden de interés estratégico
decreciente (se puede utilizar el “mapa de
puiblicos”) No se puede olvidar que la primera ley
de la comunicacion es identificar al receptor, su
cultura de base, sus cadigos, su lenguaje y sus
motivaciones. Si este aspecto no ha sido cubierto,
no puede producirse la comunicacion.

N\

Con qué resultados: es un ejercicio de
autocontrol de la accién comunicativa y de
aprendizaje al mismo tiempo. Los resultados
obtenidos deben compararse correlativamente
con las preguntas anteriores. Ello implica la
actitud objetiva de examinar criticamente lo
que fue planteado en los puntos 1 al 6 y los
resultados obtenidos en realidad. Y aprender
de ello para lo sucesivo.

Con qué inversion: Este enunciado no sélo se
refiere a la inversian financiera requerida para
la comunicacion en cuestion, sino que también
afecta al presupuesto tempeoral (¢ para cuando
la accion y los resultados?), el presupuesto
técnico y los medios humanos implicados en
los objetivos.
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Uno de los objetivos de este proyecto es proporcionar al productor la asistencia y
herramientas necesarias para que el proyecto de renovaciéon sea sostenible en el
tiempo, rentable y que incorpore las mejores practicas agricolas dirigidas a la
productividad y adaptabilidad al cambio climéatico. Como parte de una estrategia de
difusion de este programa, se realizaron charlas con productores de alto potencial
de elegibilidad de las tres zonas de influencia de Exportadora Atlantic: Matagalpa,

Jinotega y Ocotal.

Para generar un mayor impacto en el mensaje y la mayor claridad posible sobre los
resultados de este proyecto. Las reuniones se llevaron a cabo en fincas de
productores que ya son parte del mismo. Asi, cada productor tuvo la oportunidad de
ver lotes renovados y aclarar todas sus dudas con la gente especializada indicada
para responderlas tanto de Exportadora Atlantic como del mismo productor, ademas
de recibir amplia informacién sobre las condiciones y caracteristicas del

financiamiento.

Para el inicio de esta actividad se disefié una serie de herramientas publicitarias
para entregarse a los productores que asistieran a la reunién, entre estas estan:

carpetas informativas, requisitos, broshures y hojas de preinscripcion.

Como parte de la comunicacién, se decidié que la mejor forma de transmitir los
beneficios, era mostrando el verdadero resultado de productores dentro del
proyecto actualmente, de esta manera se tomoé a tres de los mejores productores

por cada sucursal.
10.2.5 Estrategia de comunicacion, Sucursal Matagalpa

Ejecucion de la primera charla comunitaria.

Se reunieron a unos 20 productores de café en la propiedad del productor Tirso
Molinares, ubicada en el municipio EL CUA, el Sefior Molinares expuso a los demas
productores como ha sido su experiencia con Exportadora Atlantic a través de los
créditos a largo plazo, cabe destacar que este fue el primer productor en obtener el

crédito.
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El productor Tirso Molinares hablo de su crecimiento como productor, ya que inicio

con 100 quintales y se proyecta para 2000 quintales en los proximos anos.

Algunos de los productores invitados consultaron al senor Tirso Molinares que tipo
de variedades tenia en sus siembras, a lo cual el sefior Molinares respondié que

tenia Marsellesa.

Finalmente se llevd a los productores a recorrer el cafetal para mostrarle las
siembras de la nueva cosecha y entregarles en fisico toda la informacién referente

a los créditos.
10.2.6 Estrategia de Comunicacion, Sucursal Ocotal

Ejecucion de la segunda charla comunitaria.

La presentacion del proyecto se realizé en la finca del Productor Porfirio Gutiérrez.
Se recibieron a todos los productores invitados en la sala principal de la finca y se
inicié la charla con un video que mostraba los detalles de la finca, siembras e

historia.

Seguidamente el productor Porfirio Gutiérrez, expuso ante los invitados lo que ha
sido su experiencia con Exportadora Atlantic y sus metas como productor de café al

obtener el crédito a largo plazo.

Luego de la introduccidon realizada por Don Porfirio, se procedié a llevar a los
productores a conocer los cafetales de la finca, para que pudieran apreciar la calidad

de las siembras a partir de la obtencion del crédito y esclarecer dudas en el camino.

Una vez establecidos en un lugar céntrico del cafetal, el equipo de la Exportadora
dio una explicacién de los tipos plantas de café que se estan entregando a los
productores que obtengan el crédito y también se dio una caracterizacion completa
del tipo de hibridos disponibles.

Se realiz6 una visita al vivero del Productor, donde se encuentran en cuidado las
nuevas plantaciones de café y finalizamos la presentacion en la sala principal con

un almuerzo organizado por mi persona para todos los invitados.
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10.2.7 Estrategia de Comunicacion, Sucursal Jinotega

Ejecucion de tercera charla comunitaria.

Se reunid a los productores en la Finca Barriloche. Se ubicaron a los productores
invitados en el comedor principal de la finca, en donde se pudo iniciar con la charla.
Primeramente, el sefor Luis Blandino dio una introduccion histérica de lo que ha
sido el crecimiento de la finca y los tipos de semillas de café que se tienen en

siembra.

Seguidamente el equipo de EXPASA dio una amplia explicacion del plan de
renovacion, produccion, rentabilidad y ganancia, lo cual fue de una manera muy
dinamica ya que invitaba a los productores a dar su opinion al respecto y a hablar
acerca de sus cafetales.

Una vez terminada la introduccién, se llevo a los invitados al area de vivero donde

se encuentran las plantas que seran proximamente sembradas en la finca.

El Sr. Blandino, administrador de la finca explico el tipo de cuidado que reciben las
plantas y su resistencia ante plagas. También hablo del buen desarrollo de
variedades existentes dentro del vivero. Se llevo a los productores a un area céntrica
de la finca, en donde se podian apreciar los tipos de siembra que tenian en esa
zona: H1, H3 y Marsellesa. Durante la exposicién del sefior Luis nos explicé la
manera en la que se protegen las plantas ante las plagas y las diferencias mas
relevantes entre las tres variedades, esto dio lugar a una serie de preguntas y
respuestas entre los productores acerca del manejo y desarrollo de la planta. La
planta H3 mostraba un excelente desarrollo y practicamente inexistencia de roya.

Instalados todos los invitados, el coordinador del proyecto, inicié la explicacion del
programa de créditos a largo plazo, las ventajas y requisitos de este y se entreg6 a
cada productor una carpeta informativa del proyecto con los datos mas relevantes
y el contacto del Coordinador del Proyecto, esto para cualquier duda que el

productor pueda tener.
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En esta etapa de la estrategia de comunicacién, se aplicaron conocimientos
adquiridos en la Carrera de Contabilidad Financiera, esto para la creacién de pre
planillas para pagos a pasantes, pagos a proveedores y administracion de recursos,
ya que toda la actividad se ejecutdé bajo un presupuesto asignado con anterioridad
por el Banco.

También se aplicaron conocimientos de Administracion de proyectos, esto para la

planeacion, organizacidn y ejecucion de las visitas comunitarias.

10.2.8 Creacion de multimedia para afianzar la estrategia de comunicacion.

Al finalizar la comunicacion del proyecto, se decidié como ultima comunicacion del
proyecto a los productores, realizar un video publicitario donde tres productores que
sean parte de los créditos a largo plazo, dieran una entrevista donde hicieran
mencion de su desarrollo como productor en Exportadora Atlantic, S.A., beneficios
y proyecciones a largo plazo. También se entrevistd a tres personas del equipo
EXPASA que explicaran mas a detalle de que se trata este proyecto.

10.2.8.1 Descripcion de la Creacion del Video Publicitario:

Para la creacion de este video, en compafia del camardgrafo contratado, me
traslade a las zonas mas importantes de café para EXPASA, con la ayuda de los
promotores de cada sucursal.

Grabacion en Quilali, Ocotal

Inicialmente nos trasladamos a la Sucursal de Ocotal, donde en compania del
Promotor Asignado, visitamos finca “La Esperanza” de la Productora Esmeralda
Moreno, dicha finca queda ubicada en Quilali. Una vez ubicados en la finca,
comenzamos con la grabacion de Dofa Esmelda, quien nos describié como ha sido
su experiencia con la Exportadora a lo largo de los afios.

Es muy importante mostrar a los demas productores que Exportadora Atlantic,
apoya en gran manera al género femenino en la produccion de café, ya que, al ser

mujeres, las oportunidades de crecimiento son particularmente mayores.
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Es por esto que nos sentimos muy agradecidos con Dofa Esmeralda, por darnos la

oportunidad de entrevistarla.

Seguidamente nos trasladamos a sus cafetales para realizar las tomas de
fotografias y videos de su area renovada, Dofia Esmeralda nos expresd su gran
agradecimiento a Exportadora Atlantic en 2009, ya que esa fue la fecha en la que

sus cafetales se infectaron de la plaga roya.
Grabacion en Jinotega

Nos trasladamos a Jinotega y visitamos finca “El Destino”, la cual es propiedad del
sefnor Guillermo Chavarria, un productor joven, quien recibié la finca como herencia
de su padre, el cual fallecié un ano antes. El productor nos llevé a sus cafetales, y
nos dio una entrevista detallada de como ha sido la asesoria técnica para el mejor
cuidado de sus cafetales renovados y su Experiencia con la Exportadora a lo largo

de los anos.
Grabacion en el CUA, Matagalpa

Ese mismo dia nos trasladamos a EL CUA, municipio de Matagalpa, para
prepararnos y hacer la entrevista al siguiente dia a primera hora de la mafana. Al
siguiente dia de nuestra llegada, nos trasladamos a la finca del ultimo productor a
entrevistar, donde el sefior Tirso Molinares, propietario de la Finca “Veracruz”, nos
esperaba para brindarnos su respectiva entrevista. El productor Molinares es un
pionero del Café en este proyecto, ya que a como se mencionaba anteriormente, él

fue el primer productor en adquirir los créditos a largo Plazo.

La experiencia en la realizacion del video fue muy gratificante, ya que me acerco a
los verdaderos fuertes de la empresa, quienes son los productores de café, todos
demostraron pasién por su trabajo y un gran deseo de crecimiento y con la ayuda
del proyecto de renovacion, a través de Exportadora Atlantic, los productores de
café llevaran a Nicaragua a un mejor futuro, no solo para renovacion de cafetos,

sino renovacion de nuestro pais.




10.2.9 Fase de Monitoreo y Evaluacién

Estrategia Utilizada

Para lograr un excelente desarrollo de esta actividad se utilizd la estrategia de

comunicacion y persuasion a traves de charlas con los productores, transmitiendo

confianza y empatia hacia sus necesidades.

Se realizaron actividades de monitoreo, como:

1.

Monitoreo de logistica de charlas comunitarias: Inicialmente, en conjunto con
los gerentes de zonas, se establecieron fechas exactas de cada una de las
charlas y se coordind con los Asistentes dar seguimiento a logistica de
alimentacion, transporte, sillas y meses de alquiler, pero sobre todo la
organizacion con el duefio de la finca para la disponibilidad de fecha.

Monitoreo de Publicidad: Una vez aceptada la publicidad a entregar a cada
productor, se organiz6 un solo paquete de publicidad, un banner en cada
finca para la bienvenida de los productores y una carpeta ilustrativa, la cual
tendria en su interior una hoja de solicitud del crédito, una hoja de
prerrequisitos, un broshure informativo del crédito y una tarjeta de
presentacion por parte del Coordinador del proyecto para atender cualquier
duda a futuro de los productores.

Monitoreo de Asistencia de productores: Esto se monitored a través de
llamadas personalizadas a cada productor prospecto que seria invitado a la
charla. Se prospectaron 30 participantes por zona, de los cuales, segun listas
de asistencia, se promediaron entre 20 y 25 personas.

Monitoreo de Visitas y gastos operativos: Una vez terminadas las charlas
comunitarias, se entregd a cada pasante la publicidad que entregarian a cada
productor en las visitas personalizadas.

Primeramente se establecié una reunién con los Gerentes de zonas vy
vendedores para coordinar las visitas y asignar a cierto numero de

productores por pasante.
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Al iniciar cada dia de visita, se le entregaba al pasante viaticos de
alimentacion y transporte, los cuales se coordinaban a través de pre-planillas

organizadas por dia de visita y productor visitado.
10.3 Actividad 3. indice de Progreso Social
10.3.1 Conceptos
Progreso Social

Progreso Social es la capacidad de una naciéon de satisfacer las necesidades
basicas de su poblacion, de establecer la infraestructura e instrumentos que le
permite mejorar la calidad de vida de sus ciudadanos y comunidades y de crear un
ambiente propicio para que todos tengan la oportunidad de alcanzar su pleno

potencial.

El indice de Progreso Social mide rigurosamente el desempefio de los paises en un
amplio rango de aspectos de desempefio social y ambiental, los cuales son
relevantes para paises en todos los niveles de desarrollo econdémico’?. Facilita una
evaluacion no solo del desempefo absoluto del pais, sino también de su
desempefio relativo en comparacion con sus pares econdémicos. Gobiernos vy
empresas tienen las herramientas para monitorear el desempefio social y ambiental
de forma rigurosa, y tomar mejores dediciones en cuanto a inversion y politica

publica.

10| indice de Progreso Social es la capacidad de una sociedad de satisfacer las necesidades humanas fundamentales de

sus ciudadanos Michael E. Porter y Scott Stern Con Michael Green, Indice de Progreso Social, Julio 2017).
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El indice de Progreso Social ademas evalua el éxito de un pais a la hora de

transformar el progreso econémico en mejores resultados sociales; ayuda a traducir

las ganancias econdmicas en un mejor desempefio social y ambiental en formas

que son esenciales para lograr un éxito econémico todavia mayor. El indice de

Progreso Social provee un marco concreto para entender y después priorizar una

agenda de acciones que impulsen tanto el desemperio social como el econémico.

El indice de progreso social incorpora cuatro principales claves de disefio'':

1.

Indicadores exclusivamente sociales y ambientales: Nuestro objetivo es
medir el progreso social directamente en lugar de utilizar resultados o
variables econémicas. La exclusién de indicadores econémicos nos permite,
por primera vez, analizar de forma rigurosa y sistematica la relacion entre el

desarrollo econémico y el desarrollo social.

Resultados, no esfuerzos: Nuestro objetivo es medir los resultados que son
importantes para la vida de las personas, no los esfuerzos. Por ejemplo,
queremos medir los niveles de salud y bienestar alcanzados por un pais en

vez de los gastos o esfuerzos invertidos por el mismo en sanidad.

Holistico y relevante para todos los paises: Nuestro objetivo es crear una
medicidén del progreso social holistica que abarque una vision integral de la
salud de las sociedades. Por razones comprensibles, la mayoria de los
esfuerzos previos se han enfocado en los paises mas pobres. Pero hasta los
paises mas prosperos se enfrentan a retos sociales, y saber qué constituye
una sociedad exitosa para cualquier pais, incluyendo los paises de ingresos
mas altos, es indispensable para trazar el camino que ayude a las sociedades

menos prosperas a llegar hasta ahi.

Aplicable: El indice pretende ser una herramienta practica que ayude a los
lideres y profesionales del gobierno, el sector privado y la sociedad civil a
implementar politicas y programas que impulsen un progreso social mas

acelerado. Para alcanzar esta meta, los resultados se miden de forma
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granular enfocandose en areas especificas que pueden ser implementadas

directamente.

" EI IPS incorpora 4 claves de disefio (Michael E. Porter y Scott Stern Con Michael Green, Julio 2017).
Puntos clave del IPS:

Imagen Nro. 9 IPS

Mutricion v Cuidados Medicos Acceso a Conocdmientos Basicos Derechos Personales

Basicos Acceso a Informacion y Libertad Personal y de Eleccion
Agua y Saneamiento Comunicaciones Tolerancia @ Inclusian

Vivienda Salud y Bienestar Acceso a Educacion Superiar

Seguridad Personal Calidad Medioambiental

10.3.2 Marco del indice de Progreso Social a Nivel de Componentes

El proyecto “Modelos innovadores de provisién financiacion a largo plazo a
productores de café en Nicaragua.”, busca elevar la productividad y desarrollo de
los productores, para esto es necesario conocer cuales son las necesidades
sociales y financieras de cada uno de los clientes, es fundamental entender cual es
su bienestar actual, es de ahi donde surge la necesidad de implementacién del

indice de Progreso Social a través de Exportadora Atlantic.




10.3.3 Descripcion de la Actividad IPS

-
1. Elaboracion de Contrato
2. Recopilacion de Ordenes de Pago
. ., . ) 3. Seguimiento a entrega de
Asignacion de Actividades a desarrollar: certificados a participantes
4. Gestion de pagos
-

Mi labor dentro de esta actividad fue la de realizar la logistica de contratacion,

revisidbn de montos asignados, aprobaciones y seguimientos.

10.3.4 Elaboracion de Contrato

El proyecto IPS inici6 en Enero 2017, se llevaron a cabo entrevistas con mas de
2,000 productores del pais, tomando como temas de prioridad, preguntas de
desarrollo social y preguntas de desarrollo econémico. La elaboracidén del contrato
se realizé dos meses después de iniciadas las entrevistas, por lo cual desde mi
punto de vista la contratacion debid iniciar el mismo mes de Enero o Diciembre 2016,
antes de la ejecucion de las encuestas ya que esta seria la correcta cronologia del
proyecto. Una vez terminado el contrato, se envid al proveedor para su respectiva
aprobacion y firma.

Teniendo el documento firmado, se continu6 con el proceso de entrega de
encuestas terminadas al proveedor para su respectivo trabajo.

10.3.5 Recopilacion de Ordenes de Pago

A Mayo 2017, las visitas habian terminado en su totalidad, y dada la exclusividad
del proyecto, se organizaron reuniones con Contabilidad para la entrega de todas
las 6rdenes de pago de gastos operativos en las visitas a productores para el
llenado de cada formulario.

Una vez teniendo todas las érdenes de pago realizado en fisico, se revisé uno por
uno si estas estaban acorde a la Base de Datos de pagos digitalizada, segun

sistema.
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Si alguna orden de pago no estaba en fisico, pero si en el sistema, esta se solicitaba
a la sucursal correspondiente y se le daba el debido seguimiento para su respectiva
entrega y soportes. Esto debid tenerse preparado para la primera auditoria

financiera del proyecto, la cual recibiriamos en el mes de junio 2017.

10.3.6 Gestion de pagos

Los pagos correspondientes segun contrato, debian realizarse en dos tantos de
50% cada uno. Inicialmente se pagé el primer adelanto al inicié del contrato y se
esperd a la entrega final y presentacién de los resultados obtenidos para

entregar el segundo pago y final, el cual se entregé a finales de Junio 2017.

10.3.7 Fase de Monitoreo y Evaluacion

Estrategia Utilizada

En esta actividad se desarroll6 la estrategia de coordinacién y comunicacion de las
partes involucradas, esto para lograr una coordinacién adecuada de entrega de
documentos de recoleccion de datos para respectivo andlisis y documentos legales

para respectivas firmas.
Se realizaron actividades de monitoreo, como:

1. Monitoreo de firmas a Contrato: Esto se realiz6 a través de correos formales,
en donde la empresa contratada respondié durante el tiempo estipulado para

la contratacion.

2. Monitoreo de entregas de certificados a participantes IPS: Una vez
entregadas las encuestas al proveedor, se procedi6é a solicitar la impresion
de los certificados de participacion para cada pasante encuestador, donde el
proveedor solicité a la empresa la elaboracién del formato a seguir para la
impresién de los certificados, los cuales fueron elaborados en un lapso de un

dia y enviados al proveedor.
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Los certificados de participacion impresos fueron entregados dos semas
después del envio del formato, esto debido a que fueron traidos desde Costa

Rica.
Ejecucion de Actividades desde la sede en Costa Rica

Las Actividades relacionadas a tecnologias de la informacion, fueron desarrolladas
en acompanamiento con el equipo de Costa Rica, dichas contrataciones estaban
previstas a ejecutar por empresas pre-seleccionadas desde el 2016, estas

actividades son las siguientes:

Actividad 4. Actualizacion del Sistema Web de Fincas
Actividad 5. Arc-Gis como Herramienta de Integracion
Actividad 6. Administracion de Fincas — Version Movil

Las principales consideraciones en cada contratacion fueron segun las normativas

del BID, las cuales se describen a continuacion:

e La necesidad de contar con servicios de alta calidad.

e La necesidad de economia y eficiencia.

e La necesidad de dar a los consultores calificados la oportunidad de competir
para prestar servicios financiados por el Banco.

e El interés del Banco en fomentar el desarrollo y empleo de consultores
nacionales en los paises miembros Prestatarios del Banco.

e La necesidad de que el proceso de seleccion sea transparente.

Para este tipo de contrataciones, también pueden adoptarse los siguientes

procedimientos:

e Los procedimientos que se han de utilizar den por resultado la seleccion de
consultores que cuenten con las calificaciones profesionales necesarias.

e El consultor seleccionado ejecute el trabajo asignado de conformidad con el
plan acordado.

e Elalcance de los servicios guarde relacion con las necesidades del proyecto.
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10.4 Actividad 4. Actualizacion del Sistema Web de Fincas - Farm

Managment
10.4.1 Conceptos
Sistema Web

Una aplicacion web es un sistema informatico que los usuarios utilizan accediendo
a un servidor web, a través de Internet o de una intranet. °Las aplicaciones web son
populares debido a la practicidad del navegador web, que actualmente, esta
disponible tanto en equipos de escritorio, notebooks, celulares, tablet, etc.

Hoy dia los usuarios buscan mas que informacién en un sitio web. Desean tener
sistemas a su disposicién para satisfacer rapidamente y en cualquier momento
alguna necesidad especifica. Por otra parte muchas empresas obtienen grandes
beneficios proveyendo estas soluciones a sus clientes y usuarios consiguiendo
reducir costos, aumentar ventas, mejorar la imagen de la empresa, conservar

clientes, etc.

Los sistemas Web se pueden utilizar en cualquier navegador Web (chrome, firefox,
Internet Explorer, etc) sin importar el sistema operativo. Para utilizar las aplicaciones
Web no es necesario instalarlas en cada computadora ya que los usuarios se

conectan a un servidor donde se aloja el sistema.

9Son innumerables los beneficios que se pueden obtener implementando una aplicacién web, segin Login Desarrollos,

(2000), Caracteristicas y Ventajas de Aplicaciones Online.
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10.4.2 Beneficios de las Aplicaciones Web

» Capturar datos, generar informes y facilitar consultas para aumentar la
productividad de las diversas areas de la organizacion.

» Divulgar informacién de la compafia con efectividad, consiguiendo que todas
las partes implicadas estén permanentemente informados con las ultimas

novedades y datos de la organizacion.

» Facilitar el almacenamiento y consulta de documentos.

» Compartir de forma segura parte de la informacion u operatoria propia de una
organizacidn con proveedores, compradores, socios, clientes o cualquier otro

negocio u organizacion.

Farm Managment es el término colectivo para las diversas estrategias y métodos
de gestion que se emplean para mantener una finca productiva y rentable. El
proceso de este tipo de gestién se asocia a menudo con grandes explotaciones
comerciales, aunque muchos de los mismos métodos pueden utilizarse con igual
éxito en una pequena explotacion familiar. Dependiendo del tamano de la
operacién, el proceso de gestion puede requerir los servicios de un solo
administrador de fincas o un grupo de gerentes que supervisan varios aspectos del

proyecto en su conjunto.

En muchos aspectos, la gestion eficaz de la finca es similar a los procesos de
gestion que se emplean con cualquier tipo de negocio.




El sistema web Farm Managment, es usada para el control de las fincas asociada
a la Exportadora. Dicho sistema es utilizado por los promotores de la empresa para

poder asistir con excelencia las necesidades de cada productor.

Actualmente el sistema necesitaba realizar mejoras en estructura e informacién
requerida por parte de los productores, es por esto que se contratd a una empresa
con sede en Costa Rica para realizar las actualizaciones pertinentes.

Descripcidn de la actividad Actualizacion del Sistema Web de Fincas

—_

. Elaboracion de TdR

. Elaboracién de Contrato

. Seguimiento a entrega de -
Productos.

4. Proceso de pagos

[C JN\)

Asignacién de Actividades a desarrollar:

10.4.3 Elaboracion de TdR

Debido a que la contratacion estaba programada desde el afio 2016 para ejecutarse
este ano, en esta actividad no se harian entrevistas para contratacién, inicamente
el desarrollo completo de la Actividad y el respectivo seguimiento. De esta forma se
desarrollaron los términos de referencia, segun los acuerdos elaborados entre BID-
EXPASA, y se enviaron al proveedor para su respectiva revision y aprobacion.

10.4.4 Elaboracion de Contrato

El contrato se elabord una vez aprobados los Tdr y recibida la propuesta por parte
del proveedor. El contrato se elabor6 por un tiempo determinado de 3 meses. Dada
la complejidad de la actividad, no se pudo cumplir con el tiempo estipulado
inicialmente, por lo cual se recurrié a la creacién de un Adendum, que otorgaria 1

mes mas para finalizacion de Actividades y entrega de productos finales.
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10.4.5 Seguimiento a entrega de Productos.

Esta actividad se desarrollé en conjunto con el equipo de ECOM en Costa Rica, ya
que los proveedores residen en ese pais. Es por esto que los avances debian
controlarse con el equipo ECOM CR y realizar el respectivo seguimiento segun los

tiempos estipulados para cada producto.

10.4.6 Proceso de pagos

Dada la naturaleza de la actividad, los pagos a la empresa contratada debian
hacerse por productos entregados, por lo cual debia mantener el constante
monitoreo de ciclo de entregas.

Una vez ejecutadas todas las actividades y pagos correspondientes, podemos
afirmar que se ejecutd con éxito. Cabe destacar que debido a que la empresa
contratada no es nacional, se realizaron las ultimas revisiones desde la sede en

Costa Rica.

10.4.7 Fase de Monitoreo y Evaluacién

Estrategia Utilizada

En esta actividad se desarroll6 la estrategia de coordinacién y trabajo sistémico de
las partes involucradas, esto para lograr una coordinacion adecuada de entrega de

documentos legales, productos y pagos respectivos.
Se realizaron actividades de monitoreo, como:

1. Monitoreo de respuestas a invitacion y contrato del proyecto: Esto se realizd
a través de correos formales en los cuales se establecian tiempo limites de
respuesta, con un maximo de tres dias para aceptaciéon de Invitacién, Tdry
Contrato.

2. Monitoreo de entrega de productos: En la entrega de productos se estableci6
un cronograma de trabajo con fechas estipuladas de entregas por parte de la
empresa contratada, esto genera una mejor organizaciéon y comunicacion

entre las partes involucradas.
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10.5 Actividad 5. Arc-Gis como Herramienta de Integracion
10.5.1 Concepto

ArcGIS es un completo sistema que permite recopilar, organizar, administrar,
analizar, compartir y distribuir informacién geografica'?>. Como la plataforma lider
mundial para crear y utilizar sistemas de informacién geogréfica (SIG), ArcGIS es
utilizada por personas de todo el mundo para poner el conocimiento geografico al
servicio de los sectores del gobierno, la empresa, la ciencia, la educacién y los
medios. ArcGIS permite publicar la informacién geografica para que esté accesible
para cualquier usuario. El sistema esta disponible en cualquier lugar a través de
navegadores Web, dispositivos méviles como smartphones y equipos de escritorio.

Se puede pensar en el sistema ArcGIS como en una infraestructura para elaborar
mapas y poner la informacion geografica a disposicion de los usuarios dentro de un
departamento, por toda una organizacién, entre varias organizaciones y
comunidades de usuarios 0 en Internet, para cualquier usuario interesado en
acceder a ella. Por ejemplo, trabajadores con dispositivos moéviles pueden estar
actualizando mediciones en tiempo real sobre el terreno, mientras que los
especialistas analizan esta misma informacion en sus equipos de escritorio y los
planificadores realizan evaluaciones de impacto sobre los resultados de este
analisis utilizando aplicaciones basadas en la Web. Por ultimo, los mapas y datos
resultantes del proyecto pueden publicarse en Internet para que cualquier persona
pueda acceder a ellos desde un navegador y aplicaciones en smartphones y

dispositivos tablet.

Esto permite no sélo ver los resultados del proyecto, sino también combinar la
informacion con otros datos disponibles y asi crear mapas adicionales que emplean

la informacién geografica de nuevas formas.

12Con ArcGis se trabajan conocimientos geografico a en los sectores del gobierno, la empresa, la ciencia, la educacion
y los medios




Descripcion de la Actividad

-
1. Elaboracién de TDR
2. Elaboracion de Contrato
. ., . ) 3. Seguimiento a entrega de
Asignacién de Actividades a desarrollar: Productos.
4. Gestion de Pagos
-

10.5.2 Elaboracion de TDR

Para este proyecto se contraté a una empresa experta en el uso de la herramienta
ArcGIS. Las comunicaciones con la empresa iniciaron en el afio 2016, luego de la
aprobacion de proyecto, para esto se envié primeramente el correo de invitacidén
formal y envio de términos de referencias (TdR), en los cuales los productos estaban

estipulados desde el afno 2016.

10.5.3 Elaboracion de Contrato

Se inici6 con el proceso de contratacion una vez enviados los TdR y recibido la
propuesta técnico-econémica por parte de la empresa contratada. Para esta
contratacion se anexo un adendum al contrato, con una ampliacién de entrega final

de un mes.

10.5.4 Seguimiento a entrega de Productos

La empresa contratada posee sedes en diferentes paises de Centroamérica, y el
trabajo estaria siendo realizado en la sede de Costa Rica, es por esto que la
coordinacion de entrega de productos y pruebas se desarrollé con el equipo de
Tecnologias de la Informacion de ECOM en ese pais. Dada esta situacién, se

debian pedir estatus de la actividad cada cierto tiempo al equipo de IT Costa Rica.
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10.5.5 Gestion de Pagos

Los pagos fueron estipulados en dos tantos segun contrato. Estos fueron realizados
desde la sede de Nicaragua y pagados a la sede de la empresa contratada en
Nicaragua, esto para una disminucidon de retenciones por transferencias

internacionales hacia la empresa.

Desde mi punto de vista, los pagos respectivos a los productos entregados,
debieron pagarse a la sede en Costa Rica del proveedor contratado, ya que es

donde se estaba desarrollando todo la Actividad.

10.5.6 Fase de Monitoreo y Evaluacion

Estrategia Utilizada

En esta actividad se desarroll6 la estrategia de coordinacion y trabajo sistémico de
las partes involucradas, esto para lograr una coordinacién adecuada de entrega de
documentos legales, productos y pagos respectivos, dado que la empresa
contratada realizo la ejecucidn de los productos desde Costa Rica.

Se realizaron actividades de monitoreo, como:

1. Monitoreo de respuestas a invitacion y contrato del proyecto: Esto se realiz
a través de correos formales en los cuales se establecian tiempo limites de
respuesta, con un maximo de tres dias para aceptacion de Invitacion, Tdry
Contrato, los cuales se realizaron en tiempo y forma, segun dias limites de

respuesta asignados.

2. Monitoreo de entrega de productos: En la entrega de productos se establecio
un cronograma de trabajo con fechas estipuladas de entregas por parte de la
empresa contratada, esto genera una mejor organizacion y comunicacion

entre las partes involucradas.
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10.6 Actividad 6. Administracion de Fincas — Version Movil
10.6.1 Conceptos
Sistema Operativo Android

Android es el nombre de un sistema operativo que se emplea en dispositivos
moviles, por lo general con pantalla tactil. De este modo, es posible encontrar
tabletas (tablets), teléfonos moéviles (celulares) y relojes equipados con Android,

aunque el software también se usa en automdviles, televisores y otras maquinas.
Descripcion de la Actividad Administracion de Fincas

Este proyecto tiene como enfoque, el desarrollo de un sistema Android de registros
completos para lograr una mejor administracion de fincas y actualizaciones de
informacién en tiempo real, segun las necesidades del usuario. El uso del sistema
tiene una pantalla de acceso con clave y contraseina, segun el usuario a ingresar.
Se tendran detalles de la finca del productor visitado, tipos de siembra, dimensiones,

manzanas de renovacion.

~
1. Gestion de Contrato
2. Seguimiento a entrega de
. . - ) Productos.
Asignacion de Actividades a desarrollar: 3. Gestion de Pagos
-

10.6.2 Gestion de Contrato

La actividad inicié en diciembre 2016, la cual estaba estipulada para 6 semanas de
ejecucion y finalizacion, pero esta tuvo un atraso de tres meses calendario, debido
a problemas personales de la persona asignada por parte de la empresa contratada.

Una vez retomada la Actividad en Abril 2017, se hizo una recopilacion de los datos
obtenidos a la fecha y detalles de contrato, dada una revision, se observé que el
contrato no tenia firma de parte de EXPASA y se procedié a solicitar la firma

correspondiente y anexo de adendum por el retraso obtenido.

52
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En el cual se describi6 que la entrega no seria establecida por tiempo en el

calendario, sino Unicamente entrega de productos.

Desde el punto de vista del egresado, la adenda debid establecerse en un tiempo
no mas de dos meses, debido a que el atraso fue en el doble de tiempo del previsto
y la empresa contratada no presentd una justificacion formar explicando el motivo

del retraso.

10.6.3 Seguimiento a entrega de Productos
Los productos fueron solicitados via email, segun lo establecido en los Tdr, por lo
cual, la empresa contratada envié un video explicativo de cada pasé desarrollado

dentro de la Actividad.

El seguimiento a la empresa para revision de productos fue constante y con atrasos

en fechas de entregas.

10.6.4 Gestion de Pagos

Segun documentos formales de la contratacion, los pagos debian realizarse en tres
tantos del 10%, 40% y 50% respectivamente. Dada la anomalia en los tiempos de
entrega de productos, se gestioné el primer pago del 10% en diciembre 2016 y un
pago restante del 90% contra entrega de productos finales en Agosto 2017. Para
esto realizé una carta formar de solicitud de pago unificado por parte de la empresa
contratada, seguidamente carta formar de aprobacién de pago unificado por parte

de Exportadora Atlantic, S.A.

Se recibieron los productos y se procediéo a transferir al proveedor el pago

correspondiente. De esta forma se finalizé el desarrollo de la Actividad.
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10.6.5 Fase de Monitoreo y Evaluacién

Estrategia Utilizada

En esta actividad se desarrolld la estrategia de coordinacién de entrega de
resultados. Esto a través del correcto manejo de la informacién y el correcto

seguimiento a avances de asignaciones.
Se realizaron actividades de monitoreo, como:

1. Monitoreo de respuestas a solicitudes de avances: Debido a que no se habia
dado el correcto seguimiento en meses anteriores, a esta actividad se le dedico el
mejor tiempo posible en seguimiento de productos, ya que presentaba un atraso de
4 meses.

2. Monitoreo de cumplimiento de contrato: Una vez reanudada la ejecucion de
la actividad, se establecieron nuevas fechas de entrega de resultados, para lo cual
se realizd un seguimiento semanal para revision de resultados, propuesta de

mejoras y prevision de avances.
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10.7 Actividad 7. Linea de Base del Proyecto
10.7.1 Conceptos

La Linea de Base de un proyecto, permite establecer la ruta a seguir para realizar
el proyecto y cumplir con los objetivos trazados. Permite determinar al ejecutor si se
esta siguiendo el plan trazado o si esta alejado de las metas.

En este proyecto, la linea de base es medible conforme a Indicadores establecidos
desde el afio 2016, en cumplimiento de propédsitos, desarrollo y alcance.

Descripcion de la Actividad

e ™
1. Seleccién de Candidatos a
entrevistar. >
. . o ) 2. Evaluacion de Curriculums
Asignacién de Actividades a desarrollar: 3 Proceso de Contratacion
4. Inicio de Trabajos
- /

10.7.2 Seleccion de Candidatos a Entrevistar

Dado que esta actividad es prioridad para el cumplimiento de metas del proyecto,
ya que es la que indica el alcance logrado a la fecha, el BID envié curiculums de
prospectos adecuados para la contratacion de la Linea de Base, quienes por su
experiencia fueron postulantes calificados; debido a esto, se orienté al Asistente
realizar una seleccion por el método de Seleccion Basada en Comparacion de
Calificaciones. Dicho método indica que debe evaluarse al Consultor por
curriculum y no por propuesta presentada.
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Una vez teniendo definidos los posibles Consultores, se procedié al segundo paso

de la Contratacion, la evaluacion de curriculums.

10.7.3 Evaluacion de Curriculums

Se citaron a tres candidatos para brindarles una explicacién detallada del proyecto,

y consultarle acerca de su experiencia con el tipo de trabajo a implementar. Una vez

realizadas las tres reuniones, se procedio a evaluar cada curricum, segun cuadro

de calificaciones entregados por el BID, “Matriz de Criterios Minimos”, en donde se

detalla afios de experiencia, trabajos especificos en el tema, y trabajos anteriores

con el BID, a esto se le asigna una calificaciéon, sumando un total de 100 puntos.

MATRIZ DE EVALUACION

Criterios Puntaje

Puntaje Final

A) Formacion Académica: En caso de que la persona tenga ambos categorias,
aplicara la de mayor puntaje

Estudios de maestria en gerencia de proyectos, agronegocios, administracion de
empresas, desarrollo econémico local, desarrollo rural u otros temas a relacionados
con la consultoria.

Estudios de posgrado en gerencia de proyectos, agronegocios, administracion de
empresas, desarrollo econdmico local, desarrollo rural u otros temas relacionados
con la consultoria.

B) Experiencia General

Minimo cinco afios de experiencia especifica relevante en la gerencia, direccién o
evaluacion de programas y proyectos de desarrollo rural, financiados por la
cooperacion internacional u otras agencias internacionales.

IMAS d€ SEIS AMIOS......ccccocvvvevieiiiiiiiiieiiiiiiiiiiiiiiiiinen, 15
CiNCO AAOS....cccvvveveeeeeeeieeiiiiiiiieeeeeeeeiiiiseeeeeseeesssnans 10

C) Experiencia Especifica

Minimo tres afios de experiencia especifica relevante en la gerencia, direccion o evaluacion
de programas y proyectos de desarrollo rural, financiados por el BID

MIGS dE CUGLIO QAOS... cocvveeeeeeeeeeieeeeeeeeeeeeeerereeereeenas 10
TreS AAOS cuvveeeeeeeeeeeiiieeeeeeeeeiiiiiieeeeeevenaann 5
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Minimo cuatro afios de experiencia especifica en programas o proyectos, en los
que ha tenido que disefiar, evaluar o conducir metodologias de planificacidn o evaluacién
de proyectos.

IMAS d@ CINCO QAIOS... .. 15
CUGLEIO AAOS.....cceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenn 10

Minimo cuatro afios de experiencia especifica en disefio de Sistema de Monitoreo y
Evaluacion y de elaboracién de Lineas de Base para programas o proyectos agricolas.

IMAS de CINCO QAIOS... .. 20
IMINIMO CUATIO QAOS ..cuvueeeeeeeeeieiieeeeeeeeeeiiieeeeeeeeeeiian, 15

Dominio de sistemas estadisticos (Excel avanzado o cualquier otra herramienta requerida
para el manejo de base de datos que sea demostrable).

Experiencia demostrable en la aplicacién de técnicas de muestreo estadisticoy
Sistemas de procesamiento y andlisis de informacién, especialmente basados en
encuestas, grupos focales, con familias rurales.

D) Experiencia Adicional

Experiencia demostrable en la gerencia, direccion o evaluacién de proyectos de
cadenas de valor con MIPYMES agricolas

TOTAL

Se seleccionard al consultor, que tenga la mejor calificacion

La calificacion final minima para realizar la consultoria es de 70 puntos

Una vez realizada la evaluacion, se enviaron las calificaciones asignadas a revision
por Gerencia para aprobacion, visto bueno y continuar con el proceso. En las
calificaciones uno de los consultores propuesto logré tener el puntaje maximo con
100 puntos, el cual demostré ser un profesional con mucha experiencia en creacién
de Lineas de Base y trabajos con el BID, esto fue aprobado seguidamente por

Gerencia.




10.7.4 Proceso de Contratacion

Se citd al Consultor seleccionado para discutir propuesta de trabajo y cronologia de
desarrollo del proyecto, el cual debe tener una duracién de tres meses calendario.
Una vez aprobada la propuesta, se revisé el Marco Légico del Proyecto, el cual
detalla cada Indicador a cumplir, ya sea con fechas de implementacién o cantidades

(productores, mz renovadas, etc.)

El contrato debe elaborarse segun indicaciones en Tdr enviado por el BID, de esta
manera se elabor6 el documento y se procedioé a la gestion de las respectivas firmas

involucradas.

10.7.5 Inicio de Trabajos

En la primera reunién luego de la firma del contrato, se revis6 punto por punto los
Indicadores de cumplimiento, de los cuales, algunos ya se habian cumplido y otro
estarian por cumplirse en 2018-2019. Un ejemplo de esto, es el nivel de
productividad en la cosecha, el cual aun no puede medirse, ya que el tiempo para
primera cosecha, luego de la renovacioén, es de tres afnos y la primera siembra

renovada inicié en 2014.

Actualmente, la actividad sigue desarrollandose y estableciendo reuniones
semanales para revision de soportes y cumplimientos. Dicha actividad tiene fecha

de terminacién en Diciembre 2017.

10.7.6 Fase de Monitoreo y Evaluacién

Estrategia Utilizada

Para esta actividad se utilizd la estrategia de analisis y mejor seleccién para la
contratacion del Consultor a ejecutar la Actividad.
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Se realizaron actividades de monitoreo, como:

Monitorizacion de entrega de productos: Esto se realiz6 inicialmente a través de de
un cronograma de trabajo establecido al inicio de la primer reunion luego de la firma
del contrato, en el documento se establecieron ciclos de entrega con intervalos de
dos semanas, para esto se agendaron reuniones semanales los dias Martes o

Miércoles, segun sea conveniente.

Actualmente la monitorizacion de la Actividad sigue ejecutandose y se espera
finalizar en el mes de Diciembre 2017.

Como una finalizacién a la descripcion de cada una de las actividades asignadas,
se puntualiza que antes de cada ejecucion se aplicaron conocimientos y valores
aprendidos durante la carrera de Ingenieria de Sistemas y se hizo uso de fondos
asignados de la mejor manera posible, haciendo uso de conocimientos adquiridos
en aulas de clases, como lo es la Etica Profesional, la cual crea conciencia de

responsabilidad en cada individuo, para el mejor rendimiento de este.
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Xl. Impacto Técnico — Economico y Social

El café relne varias caracteristicas que lo convierten en un cultivo con gran impacto
desde el punto de vista econémico y social. Por una parte, este producto fue por
muchos anos el segundo producto basico en el comercio internacional, después del
petréleo, convirtiéndolo en fuente de ingresos por exportacién para mas de 30
paises del mundo. Adicionalmente, y en la medida en que buena parte de los
productores de café son poseedores de fincas pequenas, las exportaciones de café
también son una fuente de redistribucion del ingreso.

Los pequeios productores de café usualmente se enfrentan a compradores que
tienen una mayor liquidez y capacidad de compra, cuando no mayor informacién
sobre el desarrollo de los precios internacionales. Desafortunadamente se presenta
con frecuencia que los productores no reciben un precio transparente que evite que
comerciantes locales, exportadores o procesadores generen mayores margenes a
expensas del precio pagado al productor. Desde el punto de vista de su consumo,
el café es uno de los productos de mayor uso cotidiano en el mundo. “En los
principales mercados del mundo, como Estados Unidos, cerca de la mitad de la
poblacion adulta declara consumir diariamente café. En otros mercados como
China, Japén o incluso la Gran Bretana, que se han caracterizado por un alto
consumo de otro tipo de bebidas calientes, como el té, el consumo de café viene
aumentando significativamente” (Nuevo Diario, 2016).

A través de este proyecto se ha constatado que una de las dificultadas mas
relevantes para el productor, es la falta de financiamiento; pero no solo el
financiamiento es un gran obstaculo en Nicaragua, sino también el cambio climatico
en los ultimos anos, los productores tienen poco conocimiento sobre este fendmeno
y lo que implica para la siembra esta nueva realidad.

Segun el reporte del Nuevo Diario (2016), se tienen los siguientes datos econémicos
del café:

En Nicaragua, en el 2015 los ingresos por exportaciones de café sumaron 393.18
millones de ddlares, de un total de los 2,531 millones de ddlares que generaron en
su totalidad las exportaciones del pais. Segun el IV Censo Agropecuario, el sector
cafetalero esta compuesto por 44,519 productores que cultivan 180,219.7
manzanas de café. De estos solo 396 productores poseen mas de 50 manzanas de
café.

El cultivo del café genera aproximadamente 300,000 empleos directos e indirectos,
que representan el 53 por ciento del total de empleos del sector agropecuario y el
14 por ciento del total de empleos a nivel nacional, segun el Ministerio de
Agricultura.




Las renovaciones deben ser acompanadas de financiamiento. Cambiar la forma en
cémo se produce café para adaptarse a la nueva realidad del clima es costoso. Por
eso, que se crea el proyecto para ayudar al productor, ya que la mayoria de los
productores de café en Nicaragua se autofinancian o dependen de créditos con
tasas de intereses elevadas.

El impacto del proyecto serd aumentar el crecimiento econdémico y el empleo de los
productores de café para fomentar una agricultura sostenible y mas productiva.

El proyecto contribuye al impacto sistémico mediante (i) la creacién o ampliaciéon de
mercados, (ii) escala o replica de modelos de desarrollo, o (iii) mejoramiento de
politicas, reglamentos o marcos legales, o (iv) promocidén o adopcion de practicas
de actores publicos o instituciones privadas (Memorando de Donantes 2015, p.50)
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Conclusiones

A través de la ejecucion de cada actividad se lograron los siguientes resultados:

1.

Con la ejecucioén de la estrategia de comunicacién, se logré la integracion de
20 productores de café al programa de renovacion.

A través de las Capacitaciones a los oficiales de crédito, se logro integrar al
equipo e implementar habilidades de comunicacién con los productores de
cafe.

Con la ejecucién del IPS se lograron conocer las necesidades sociales y
financieras de los productores de café en sus hogares y cafetales.

Una vez ejecutadas las actualizaciones pertenecientes a la Actualizacién del
Sistema de Manejo Sostenible SMS, Integracion de ArcGis e Integracion del
Sistema Movil, se logré un mejor manejo de la informacion de fincas y datos
de los productores en tiempo real de visita.

A través de la Linea de Base, se logré evaluar el alcance del proyecto a la
fecha, los indicadores cumplidos y los Indicadores que aun se encuentran

pendiente de cumplir.
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XIV. ANEXOS

Proceso de formacion del Café

v' Tallo
Formado por un tallo central.

De los nudos se forman ramas laterales

ey %
Imagen Nro. 10 Tallo
Hojas

Nacen en la parte terminal del tallo y en las ramas

Crecen en disposicion opuesta y son de forma eliptica

Su tamano, color y cantidad varia de acuerdo a la especie y
. Imagen Nro. 11 Hojas
variedad.

v Flores

El cafeto es una planta autégama, cuando la flor se abre, una
porcién del polen ya se ha liberado internamente habiendo
ocurrido entre el 90 al 95% de autofecundacion.

Imagen Nro. 12 Flores
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v" FrutosEl fruto es de tipo drupa, de forma ovoide
eliptica, ligeramente aplanado, de superficie lisa,

brillante y pulpa delgada.

Imagen Nro. 13 Frutos

Cuidos del Café
PODA para un buen cultivo de Café

PODA de Formacion: Para lograr plantas vigorosas con buena formacién tanto

dela parte area como del sistema radicular.

PODA de Mantenimiento: Este tipo de poda permite
la regeneracion de nuevos crecimientos para asegurar
madera nueva para la produccion de los afos

subsiguientes.

PODA de Renovacion: Tiene por objeto renovar la

copa del arbol, que haya decaido en su productividad,

Imagen Nro. 14 Cuido del Café

enfermedad o mal manejo.
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Plagas Principales que atacan a la planta de Café
e Broca de Café

Es un pequefio escarabajo de colacién oscura; que se alimenta de los frutos de
café, causando dafo directo en la almendra, afectando el rendimiento y la calidad

de la cosecha.

Cafeto afectado por la Broca

SRt

Imagen Nro. 15 Broca de Café Imagen Nro. 16 Café Afectado por la Broca

El gusano de la broca entra al fruto dejando unos huequitos en la parte superior (ver
foto). Una vez adentro, el gusano empieza a comer el grano y hace agujeros en
ellos. El adulto tiene el mismo tamaro que el gorgojo del frijol.
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La Roya

La enfermedad afecta a las plantas de café mediante la caida prematura de las
hojas infectadas, lo cual puede reducir el rendimiento en un 50%.

Los cultivos atacados disminuyen drasticamente su produccidén porque se afecta la
economia energética de la hoja, la cual es responsable de tres procesos vitales
(fotosintesis, respiracion y transpiracion); al ser atacada reduce su funcionamiento
y puede incluso desprenderse del arbol. A mayor numero de hojas enfermas, mayor

es el impacto de la produccion.

“aA

Imagen Nro. 19 Cafetos Aectados por la Roya
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Proceso de Desarrollo del Café

1. Fosforito

Imagen Nro.21 Fosforito Imagen Nro. 22 Fosforito
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2. Café trasplante a bolsa

3. Planta en Fase 1

LS

S

Imagen Nro. 24 Vivero de Café
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Planta en Fase 4: En preparacion para la trasplantacion

4. Plantas Trasplantadas

Imagen Nro. 26 Cafetales
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5. Fase de Flor

Flor del cafeto. a, florsin abrir; byc, flor abierta.
Imagen Nro. 27 Flor de Cafeto

Imagen Nro. 28 Flor de Cafeto




- . - .

e e el e S
T ———— -

6. Fruto

De fecundacion a madurez de
fruto, el tiempo es de

aproximadamente 8 meses.
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Imagen Nro. 31 Fruto de Café Maduro

-

Imagen Nro. 32 Fruto de Café Maduro
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Una vez realizada la recoleccion de café, este es acumulado en sacos y se prepara para
el despulpado.
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7. Despulpado de Café

Se debe recibir sélo fruto maduro, no deben mezclarse frutos de diferentes dias de
corte. La cantidad a recibir, va a depender de como avanza la maduracion. El tanque
sifén requiere de grandes cantidades de agua, ademas de recibir clasifica los frutos
indeseables que por su menor peso flotan, tal es el caso del fruto seco, vano, enfermo,

brocado etc.

/—— Agua

Cerezas

Imagen Nro. 35 Maquina Despulpadora de Café

Cuando elcilindro gira, presiona el fruto
maduro contra una plancha coéncava, que
posee canales por donde se ven forzados a

moverse los granos sueltos.

Placa separadora

[ Canales recibidores

Imagen Nro. 36 Proceso de Despulpado de Café
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8. Secado de Café

El proceso de beneficiado hiumedo termina cuando logramos bajar la humedad del café. El
grano del café se constituye como uno de los mas dificiles de secar debido a que posee un
alto contenido de humedad al salir de la clasificacién. El secamiento al sol es la practica
mas comun, en lugares donde puede aprovecharse la energia solar y la energia propia del

aire.

Imagen Nro. 38 Secado de Café

76




PRACTICAS PROFESIONALES

9. Proceso de Catacion de Café

La catacion de café es la que nos va a dar toda la informacion de cémo se realizé el trabajo
tanto en el beneficio hiumedo como en el beneficio seco o maquilado del café. Es tan
importante como la catacion de vino, su importancia radica en la necesidad de saber sobre

la calidad del café, de su trabajo y su sabor.

Imagen Nro. 39 Catacion de Café
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Plantaciones de Productores prospectos para el programa

Fotos, visita plantaciones trasplantadas en fase 3

Imagen Nro. 40 Visita a Cafetales Imagen Nro. 41 Visita a Cafetales
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San Carlos, Matagalpa

Imagen Nro. 44 Cafetales en San Carlos, Matagalpa

Buenos Aires, Matagalpa

Imagen Nro. 45 Cafetales en Buenos Aires
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Inmaculada, Matagalpa

Imagen Nro. 47 Cafetales en Volcdn Grande
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Sombras Temporales

Imagen Nro. 49 Cafetales en El CUA, Matagalpa
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La Lana, EI CUA, Matagalpa
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Quilali, Ocotal

Imagen Nro. 53 Productor Tirso Molinares, entrevistado
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Imagen Nro. 55 Capacitacion a Oficiales de Crédito
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Anexo de Informe de Tutor, Ing. Marvin Rene Sanchez Munguia

Guia metodologia de practicas profesionales

1.1. Objetivos Especificos de practicas profesionales y tiempo de duracion

e Analizar y mejorar la evaluacién de riesgo crediticio y capacidades de monitorizacion de
Exportadora Atlantic.

¢ Implantar capacidad técnica al equipo de Atlantic en aspectos de Actualizacion y Servicios a
Productores.

e Incorporar la evaluacién del cambio climatico y las actividades de asistencia técnica a
productores de las zonas de relevancia para el proyecto.

e Ejecutar publicidad dirigida para la captacion de productores potenciales para la obtencion
del crédito.

El tiempo de duracién de las practicas profesionales sera de 8 meses, iniciando el 07 de abril de 2017
y finalizando el 15 de diciembre de 2017.



1.2

Cronograma de Practicas profesionales

Objetvo

Actividades

Sefiembre

Octubre

12

3

4

12

3 4

Activdad 1. Capaciacion a
Equipo de Ventas

Seqmentacion de Consuores

Evaluacion y Seleccion de Consutores

Revision y Aprobacion de ofera final

Montorizacion de Ejecucion de Gapacitacion

Revision y Aprabacion de Nemorias

6 Ejecucion de pagos

Activdad 2. Estrategia de
Gomunicacion

Contratacion de Consutior ndividual

Aorobacion de herramientas publictarias

Descripcion de las Charlas Comuniarias

Creacion o mutimectia para afianzar |a estrategia de comunicacion

Actividad 3. Actualizacion del
Sistema Web de Fincas - Farm
Management

Elaboracion de TaR

Elaboracion de Contrato

Sequimiento a entrega de Productos

Proceso de pagos

Fase de Monitoreo y Evaluacion

Actiicad 4. hice de Progreso
Socia

Merco del e e Progreso Social a Nivelde Componertes

Descripeion de la Actividad IPS

Elaboracion de Contrato

(Gestion de pagos

Actividad 5. Arc-Gis como
Herramienta de htegracion

Elaboracion de TOR

Sequimiento a entrega de Productos

(Gestion de Pagos

Fase de Monitoreo y Evaluacion

Actividad 6. Administracion de
Fincas - Viersion Movi

(estion de Contrato

Sequimiento a enfrega de Produclos

(sestion de Pagos

Fase de Monioren y Evaluacion

Actividad 7. Linea de Base del
Proyecto

Seleccion de Candidatos a Entrevistar

Envio de Gastos en Sistemas

Evaluacion de Curriculums

Proceso de Contratacion

o |~ |lcoiro|l &= |lcojlMro |l ==|lcolrToO |~ Bl |~ >~ |lcOo PO |~ B> |lcOo PO ||| B> |co P | —

Fase de Monitoreo y Evaluacion




1.3 Metodologia de Evaluacion del Desempeiio

v' Determinar las conductas y comportamientos de los valorados por la empresa

v establecer las competencias, habilidades, actitudes y conductas que su empresa valora en sus

colaboradores,

DESCRIPCION

INDICADORES CONDUCTUALES

» Se muestra proactivo para atender
con rapidez las dudas de sus comparieros
de trabajo y su trato es muy cortés.

» Muestra inquietud por conocer con
exactitud el punto de vista y las
necesidades de los demas.

» En ocasiones se anticipa a ellas

aportando soluciones a sus consultas.
» Demuestra interés en atender a los
miembros de la organizacién con rapidez.
» Diagnostica correctamente la necesidad y
plantea soluciones adecuadas.

Saluda cordialmente a todos los miembros de la
organizacion.

Responde de forma verbal o escrita las dudas de
sus companeros

Pregunta a sus comparneros por dudas respecto al
area o de su trabajo.

Comparte opiniones con otros para mejorar sus
trabajos.

Observa continuamente su entorno para mejorar su
trabajo.

Busca informacion para resolver a frecuentes
consultas: por internet, revistas.

Consulta a diferentes personas o archivos de
informacion para validar sugerencias o soluciones
a problemas.

Ejemplos de algunas competencias y sus definiciones:

0 Innovacién y Creatividad: Generar ideas creativas y desarrollarlas para construir soluciones a
problemas en el trabajo.

00 Trabajo en Equipo: Capacidad para trabajar con otras personas con la finalidad de lograr
metas en comun para la organizacion.

00 Planificacion y Organizacion: Determinar eficazmente las metas y prioridades, los plazos y los
recursos requeridos para alcanzar los objetivos propuestos.

0 Habilidades de Comunicacién: Expresar ideas y opiniones de manera clara y comprensible
para el equipo de trabajo.



1.4 FASE DE SEGUIMIENTO: Realizar seguimiento permanente al desempefo del colaborador

Los responsables de equipo (supervisores, jefes, etc.) deben realizan un seguimiento permanente al trabajo
del colaborador con la finalidad de generar retroalimentacién constructiva y constante sobre su desempeiio.
Es importante que se establezca un calendario tentativo (mensual, trimestral, etc.) para revisar formalmente
el desempefio del colaborador. Lo esencial de esta fase es el acompanamiento, es decir el respaldo y

seguimiento que los jefes dan a sus colaboradores durante el afio para asegurar que los objetivos sean
alcanzados.

Los jefes son responsables de instruir, dirigir, guiar y animar a sus colaboradores, mostrandoles la forma
para alcanzar los objetivos propuestos.

0 Si un colaborador no conoce la operatividad de una maquina o equipo, es conveniente instruirlo en su
uso y cerciorarse que ha aprendido correctamente.

[0 Un cliente reporta que sus reclamos no han sido atendidos. Debemos conversar con el colaborador
que lo atendié y guiarlo para que atienda adecuadamente reclamos posteriores.

[0 Control de calidad se queja constantemente de errores en las medidas de nuestros productos. El jefe

debe comunicar al operador acerca de la importancia de este detalle en la calidad de nuestro
producto.

A continuacion se muestran algunas pautas de alto nivel de acompafiamiento para tener en mente:

O Generar una relaciéon de confianza hacia sus colaboradores buscando durante todo el ano, instruirlos,

dirigirlos, guiarlos y animarlos.

0 Realizar preguntas para reunir detalles sobre la situacién, que nos ayuden a mejorar el desempefo
del colaborador.

0 Recuerda los objetivos que usted y su colaborador estan tratando de alcanzar, asi como las
competencias requeridas para el puesto.

0 Fijar una fecha de seguimiento y revisar el progreso alcanzado.



1.5 FASE DE EVALUACION: Revisar y verificar los resultados del afio

Este es el momento en que tanto los jefes como sus colaboradores revisan y califican los resultados del
afo, teniendo como base los objetivos establecidos durante la Fase de Planeacion. El objetivo de esta fase
no es simplemente juzgar el propio desempefio, sino revisar lo que hemos hecho bien, asi como aquello
que podemos mejorar , para construir una base de datos del éxito y las oportunidades de mejora, de
manera tal que sus colaboradores puedan ser mucho mas efectivos el proximo ano. Esta Fase se realiza
usualmente pasado un afo de la Fase de Planeacion.

Etapas del proceso:

1. El jefe directo realiza individualmente la evaluacién del colaborador.

2. El colaborador realiza su auto evaluacién con la finalidad de tener ideas claras al momento de su
retroalimentacion.

3. Una vez realizadas ambas evaluaciones, el jefe realizara la reunién de retroalimentacion con el
colaborador. Aqui se revisan el desempeno y los resultados alcanzados por el colaborador.

4. Se reconocen y comunican las fortalezas y oportunidades de mejora del colaborador, asi como el
establecimiento de objetivos para el siguiente ano.

5. El formato de evaluacion lleno, debe ser firmado por el jefe y por el colaborador, y enviado al area
que lleva el control de las evaluaciones de los colaboradores.

Algunos datos interesantes sobre la Retroalimentacién:

0 Se ha estimado que mas de la mitad de los problemas de desempeio en el &mbito de los negocios se
originan a causa de la carencia de retroalimentacién.

00 La retroalimentacion es una fuente de informacién muy precisa acerca del resultado del desempefio;
de lo contrario los colaboradores podrian recurrir a otras fuentes de informacion relativa al
desempefio, que sean menos precisas y menos confiables.

0 La retroalimentacién sirve de direccién y de guia. Debido a una falta de retroalimentacién en el
desempenfio los colaboradores no conocen cémo es su rendimiento, ni tampoco qué aspectos deben

cambiar o mejorar.

El jefe debe entregar el documento de evaluacion al responsable del area de Recursos Humanos,

segun cronograma establecido.



1.6 FASE DE RECONOCIMIENTO: Reconocer los resultados alcanzados

Esta fase es la que deben tomar en cuenta los jefes para engranar los resultados de desempefio a los

incrementos salariales o bonos, o a las premiaciones publicas, entre otros mecanismos de reconocimiento.

Es necesario el reconocimiento de manera tangible o intangible para que se refuerce de manera positiva el

buen desempeno de sus colaboradores.

Es conveniente establecer un puntaje o calificacion minima que debe alcanzar el colaborador para lograr el

reconocimiento que ha establecido para aquellos que cumplen sus objetivos. Esta calificacién minima, asi

como la forma de calcularla debe ser claramente conocida por todos sus colaboradores.

1.7 Errores frecuentes en una Evaluacion del Desempeio

Supongamos que va a calificar el desempefio de un colaborador o de un grupo de colaboradores, y que las

calificaciones tienen un minimo de uno (1) y un méximo de cinco (5).

Tendencia Central: Es la tendencia a calificar con la nota promedio, en este caso tres (3), para evitar
tomar una decisién positiva o negativa sobre |a calificacion del colaborador.

Lenidad o Indulgencia: Tendencia a calificar con puntajes altos sin que el colaborador realmente
lo merezca.

Severidad: Al revés de la lenidad o indulgencia, es la tendencia a ser muy severos, calificando con
puntajes muy bajos a pesar del buen desemperio del colaborador.

Recencia: Tomar en cuenta el desempefio mas reciente en el tiempo (por ejemplo las dltimas dos

semanas) y generalizar la calificacion sobre todo el periodo evaluado.

1.8 Consideraciones finales

O

Los objetivos deben ser medibles y faciles de comprender por todos sus colaboradores, también
deben ser medianamente alcanzables para evitar falta de motivacion.

La forma de calificar el desempeno del colaborador debe ser claramente conocida por él, debe
conocer cémo y sobre qué sera evaluado.

No espere el fin del periodo de evaluacion para revisar el desempefio de sus colaboradores,
promueva revisiones periddicas (cada uno o dos meses) para que el colaborador sepa qué esta
haciendo bien (para

que lo siga haciendo) y qué esta haciendo mal (para que lo corrija).

Es importante entender que se evalla el desempefio del colaborador y que la evaluacion debe
ser realizada de manera objetiva e imparcial para darle credibilidad al programa.

El cronograma debe cumplirse puntualmente para no restar credibilidad ni seriedad al Programa.

Los premios elegidos deben ser atractivos para el colaborador y relacionados con sus necesidades
y requerimientos, no con los del Comité que disefia el Programa.

El PED debe ser conocido y entendido por todo el personal, especialmente por aquellos colaboradores
que dirigen y/o lideran equipos de trabajo: supervisores, jefes, etc. Sugerimos que convoque a una
reunion con los lideres de equipo de su empresa, y junto con ellos revise esta guia para informarles

sobre el programa, asi como para aclarar preguntas y dudas al respecto.



1.9 FORMULARIO PARA EVALUACION DE DESEMPENO

FORMULARIO PARA EVALUACION DE DESEMPENO

I. PERIODO DE EVALUACION FECHA INICIO [0F [OS[]F  FECHAFIN|31IQ][F
DATOS
Del Evaluado — Del Supervisor k
Apellidos: Kivera Eacobar Wpellidos: Zelaya Feltrson .
Nombres; N@ y&¢ ehel Nombres:  vesenia 70 argantd-a
Cargo o Puesto desempefiado: [ e Cargo o Puesto; ’
Adocf st 6&&32\10 & Projedo)] Gord; a_Desarrollo
Il. DESEMPENO EN BASE A OBJETIVOS &3"": weionold
Marque en la casilla con una "X" el Grado de Consecucion siendo:
5 | Supera las expectlalivas 100% a mas de cumplimiento
4 | Cumple las expectativas 76 a 100% de cumplimiento
3 | Cumple la mayoria de las expeclativas 51 a 75% de cumplimiento
2 | Cumple parcialmente las expectativas 26 a 50% de cumplimiento
1 | No cumple las expectativas 0 a 25% de cumplimiento

Marque séio con una "X™ en un solo racuadro del drea amarilla, por cada item evaluado

Grado de Consecucion

Objetivos 1 2 3 4 5

1 [Mancip : pad

AL X

3 -Cunk 05 - o X
Comunicacion. Sub Total
TOTAL

ll. DESEMPENO EN BASE A COMPETENCIAS
l

Ver c]‘uadro de competencias
Marque en la casilla con una "X" el Grado de Consecucion
siendo:
5 | Supera las expectativas 100% a mas de cumplimiento
4 | Cumple las expectalivas 76 a 100% de cumplimiento
3 | Cumple la mayoria de las expectativas 51 a 75% de cumplimiento
2 | Cumple parcialmente las expeclativas 26 a 50% de cumplimiento
1 | No cumple las expectalivas 0a 25%lde cum[illmlonto]




Grado de Consecucién

Mg%gg solo con una "X en un solo recuadro del dres emanis, por ¢I:a~da item evaluado

Competencias 1 2 3 -+ 5
Gendéricas
Innovacién y Creatividad: Generar ideas
imaginativas y desarrollarias para construir con X

1 efias soluciones a problamas en el trabsjo.

Sentido de Urgencia: Percibir 1a urgencia real da
determinadas tareas y actuar de manera

consecuente para alcanzar su realizacién en plazos X
2 | muy breves de tiempo

Orientacion a Resultados: Dirigir las acciones para
lograr los resultados esperados cumpliendo los
3 | compromisos adquiridos.

Especificas

Trabajo en equipo: Capacidad de trabajar con otras
4 |personas para lograr metas en comun.

Planificacidn y Organizacidon: Determinar
eficazmente las metas y prioridades ,los plazos y los
5 |recuwrsos requeridos para alcanzarias

Habilidades de comunicacion: Expresar ideas y
6 | opiniones de manera clara y comprensible.

W | [

Sub Total
TOTAL
| |
Puntaje maximo
Puntaje en base a Objetivos 150
Puntaje en base a Competencias 150
PUNTAJE TOTAL OBTENIDO 300

IV. OBSERVACIONES Y COMENTARIOS

¢ Considera que necesita de alguna capacitacién especial para tener un mejor desempefio en su
trabajo?

Si

No K
Si su respuesta es Sl, coméntenos brevemente lo que necesita

Fortalezas Oportunidades de Mejora
Persistenle [/ élm& - Ergas a3 ries
| Orsan2odo - e h-mh?g .
2 y I3 — SECcurs LA
| Honsadrdad pos Ao
Lntcsra




| si tiene alguna observacién y/o comentario final, no dude en comunicarlo en las siguientes Ilnng

- | Moske muche M'a;].g__{m_auum I'w«k afl BLID
“ | Mako disponibilodad  en fodors oy achidodis
a%nadaa.

A )

Evaluado

Jefe Ev@aluador
Neysi Betuel Rivera Escobar

Yesenia Nlargarita Zelaya Peterson



2. Control de Asistencia de las revisiones semanales

Se definieron reuniones cada dos semanas para la evaluacion de los avances del informe de practicas profesionales,
a continuacion, se muestra la tabla de asistencia del alumno.

Fecha de Reunion |Items revisados Hora Inicio [Hora Fin [Cumplimiento con Asistencia
observaciones de reunion |Neysi
anterior rivera

21-Apr-2017|Segmentacién de Consultores 4:00PM 4:40PM |N/A Si
Evaluacion y Seleccion de Consultores
Revision y Aprobacion de oferta final
Monitorizacién de Ejecucién de Capacitacion
Revisién y Aprobacion de Memorias
5-May-2017|6 Ejecucion de pagos 4:00PM 4:40PM |Cumple Si
Contratacion de Consultor Individual
Aprobacioén de herramientas publicitarias
Descripcion de las Charlas Comunitarias
Creacion de multimedia para afianzar la estrategia
19-May-2017|de comunicacion 4:00PM 4:40PM |Cumple Si
Elaboracién de TdR
Elaboracién de Contrato
Seguimiento a entrega de Productos
19-May-2017|Proceso de pagos 4:00PM 4:40PM [Cumple Si
Fase de Monitoreo y Evaluacién
Marco del Indice de Progreso Social a Nivel de
2-Jun-2017|Componentes 4:00PM 4:40PM |Cumple Si
Descripcion de la Actividad IPS
16-Jun-2017|Elaboracién de Contrato 4:00PM  |4:40PM |Cumple Si
Gestion de pagos
30-Jun-2017|Elaboraciéon de TDR 4:00PM 4:40PM |Cumple Si
Seguimiento a entrega de Productos
14-Jul-2017|Elaboracion de Contrato 4:00PM  |4:40PM |Cumple Si
28-Jul-2017|Envio de Gastos en Sistemas 4:00PM  |4:40PM |Cumple Si
Evaluacion de Curriculums
11-Aug-2017|Proceso de Contratacién 4:00PM 4:40PM |Cumple Si
Fase de Monitoreo y Evaluacién
25-Aug-2017|Validaciones generales al documento 4:00PM  |4:40PM |Cumple Si
8-Sep-2017|Revision de metodologias 4:00PM  |4:40PM |Cumple Si
22-Sep-2017|Validacion de cumplimiento de objetivos 4:00PM  |4:40PM |Cumple Si
6-Oct-2017|Revision de conclusiones del documento 4:00PM  |4:40PM |Cumple Si




