PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE PAPA AMARILLA ANDINA EN EL DEPARTAMENTO DE BOYACA

AREA PRODUCTIVA

L L . L MES %
Objetivo General Objetivo Especifico Actividades ANO 2008 P/E INDICADOR EJECUCION
Metas M1 M2 [m3] M4 [ m5 [ me | m7 | ms| Mo |mio] mi1]|mi2
ALISTAMIENTO
” ” ) p
Diagnosticar el estado actual tSéiI:iiggn Y contratacién de asistentes Contratacién del Equipo Tecnico 1. N°de personal contratado
de los lotes y realizar las E 100
recomendaciones técnicas |Seleccién de lotes y concertacion de ) ) P | 66 1. No de lotes seleccinados
1. 100% de predios selecciondos
contratos con los productores E | 66 100
CAPACITACION
p 1. N° de capacitaciones dictadas
Capacitacion bajo el modelo [Realizar 18 charlas taller sobre el manejo| N . 6 i1
. ) . - 1 100% de los beneficiarios caapcitados en el
de escuelas productivas a 66 |tecnico del cultivo de la papa criollla con X ional del culti
beneficiarios enfasis en agricultura mas limpia. manejo racional et cultivo. 2. Ndmero de productores con conocimientos basicos sobre
66 manein racion al del cultiva
Mejorar los ingresos y E
la calidad de vida de ESTABLECIMIMIENTO
66 familias mediante ) o
el establecimiento de Toma de muestras de suelos 100% de los lotes muestreados E Z: 1. N%de muestras de suelos tomadas 00
66 hectareas de papa P11 ] 11 11 11 14 A1) 11 A1) 11] 11| 11| 11f1. N°de lot | d
criolla amarilla andina Preparacion de lotes 100% de lotes preparados - 10 "de lotes con suelo preparado
en el marco de un Establecer 66 ha de papa £ 0
sistema de X © pap - ; o : P 220 | 220 | 220| 220| 220| 220| 220| 220| 220 220| 220|1. N°de bultos de semilla entregada
produccién criolla en dos municipios de [Adquisicion y entrega de semillas 100% de semilla entregada E 0
. la alianza.
tecnificada, que P - - —
permita mejorar la Adquisicion y entrega de insumos 100% de Insumos y Fertilizantes Adquiridos E 1. Cantidad de insumos y fertiizantes entregados
calidad del producto, = - - 0
forta|?C|m|ent0 Establecimiento de 66 Ha. de cultivo  |100% de area de siembras 11 11 1] 11 A1 1) A1) 11} 41 11} 11f1. N°de hectareas de cultivo establecidas
organizativo la base E 0
social y la SOSTENIMIENTO
conservaciony Manejo y fitosanitario de 66 ha de . ) . ) P 11 | 11 11 11| 11| 11| 11 11| 11 11| 11|1.No de visitas a fincas
proteccion del medio |Revison fitosanitaria y papa criolla 100% de area de cultivo atendidos tecnicamente = 0
ambiente . manejo cultural de los P 11 | 11 11 11 11| 1) 11| 1] 11| 11| 11[1. Nevisi fi
cultivos Desarrollo de las labores culturales  |100% de area de cultivo atendidos tecnicamente £ - visitas a fincas 0
COSECHAY
POSCOSECHA
P 11 11 11 11] 11 11| 11| 11} 11| 11| 11[N°de hectareas asistidas
E
Asistencia Tecnica permanente Asistencia tecnica permanentemente 66 Ha — - 0
) P 11 11 11] 11 11 11) 11f 11} 11| 11| 11[N°de visitas a finca
Asegurar la cantidad y E
calidad del producto para la N " =
t Recoleccion, Seleccion y clasificacion . . P 132] 132| 132| 132] 132] 132]| 132| 132|Cantidad de toneladas seleccionadas y clasificadas
venta 792 Ton de Produccion Recogidas
del producto E 0
P - -
Empaque y despacho (venta) 792 Ton despachadas y vendidas . 132| 132] 132| 182| 132| 132| 132| 132|cantidad de toneladas de criolla empacada y despachada -
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Mejorar los ingresos y
la calidad de vida de 66
familias mediante el
establecimiento de 66
hectareas de papa
amarilla andina en el
marco de un sistema
de produccion
tecnificada, que permita
mejorar la calidad del
producto, sin descuidar
el fortalecimiento
organizativo y la base
social.

Asesoria 'y
Acompariamiento
socio empresarial

Suscripcion 66 contratos de produccion con
agricultores

GESTION EMPRESARIAL

Legalizar el 100% de los contatos
con productores

N° de contratos firmados

Suscripcion de contratos de proveeduria de
insumos, semillas, fertilizantes, etc.

Firma de contatos de suministrode
insumos,semillas,fertilizantes,etc.

Nede contatos firmados con proveedores

Programar, convocar y participar en Comités
Directivos de Alianza (documentar en acta)

Comites Directivos realizados

N° de comites realizados

Asegurar logistica de recibo y entrega de insumos a
productores

100 % de insumos entregados

lugares de entrega, rutas de entregas,visitas a las
fincas

Registro de entrega de insumos a productores

100% de insumos entregados

registro de entrega de insumos

Asegurar logistica de recibo de cosecha a
productores

100% de cosecha recibida

lugares de acopio,rutas de acopio, visita afincas

Registro de recibo de cosecha a productores

100% de cosecha registrada

registro de recepcion de cosechas

Registros contables de la alianza, emisién y
socializacion de estados financieros

100 % de registros contables
socializados

No de registros diligenciados

Contratacién de recurso humano para desarrollar
planes (social, ambiental, técnico).

100% de personal contratado

N° de contartos, personas contratadas
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GESTION COMERCIAL

1 1 N°de giras tecnicas
Realizar dos giras tecnicas con los productoresde la
alianza a almacecenes de cadena para identificar 100% de los productores con metas claras de
posicionamineto de losproductos, presentacion, cadenas comercializacion N° de asistentes a las giras
de frio, poscosecha 26 40 9

) Ne° de talleres de socializacion
Confirmacién de compromisos comerciales, condiciones de] 100 % de productores con claridad en sus compromisos
calidad, presentacion, precio, punto de entrega, etc comerciales ,calidadas, precios, entregas. N° de productores capacitados en
66 comercializacion
. . . O i
Mejorar los ingresos y la calidad 1 1 N“de talles dictados
de vida de 66 familias mediante o )
el establecimiento de 66 Estructurar y socializar con I.os'pro.d,uctores el convenio de| 100% de los producto_res con conce.ptlos glaros de sobre .
hect d il comercializacion el convenio de comercializacion N° de productores capacitados en
ectareas de papa amarilia Comercializar 132 26 40 comercializacion
andina en el marco de un
) e Toneladas Mensuales
sistema de produccion mas .
S . : de papa criolla
limpia, que permita mejorar la
calidad del producto, sin
descuidar el fortalecimiento . _ » 1o 260 dosembol Comvenios frmag 1 1 convenios firmados
organizativo y la base social. irma convenio comercial (requisito 2do desembolso) onvenios firmados
1 1 1 N° de talleres dictados
Talleres grupales de estandares de calidad y poscosecha. 100 % de productores capacitados eestandares de
Retroalimentacion calidad y poscosecha I ]
2o 20| 920 N° usuarios capacitados
Cantidad del producto acopiado
Disefio de rutas y practicas de acopio 100 % del producto acopiado

cantidad de producto transportado y

Concertacion de rutas y costos con transportadores. Un Plan concertado entregado




Aumentar los niveles
de apropiacion con el

Al momento de iniciar la inversion se hace necesariof
verificar en campo la base social, con el &nimo def
establecer el listado definitivo de personas beneficiariag
de la alianza, ya que entre del tiempo del estudio de}

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE PAPA AMARILLA ANDINA EN EL DEPARTAMENTO DE BOYACA
GESTION SOCIAL

1. Verificar lista de chequeo social,
ambiental y Técnica de la alianza

Una jornada en donde se verifiquen los pequefios productored
identificados por la OGR en el estudio de pre-inversion, con copia df]
documento de identidad.

100% de los productores identificados y definidos,
con sus fincas identificadas, lo cual agilizara la labor
de la OGA y su equipo de profesionales

Namero de productores verificados vinculados a Ig|
alianza. Numerd
de predios visitados por la OGA

OGA: Gerente del Proyecto
Asesor social

Visiony fin de que todos l0s | ,reinversion al de inversion pueden ocurrir
apropiacion del | miembros conozcan POTCETT,
proyecto compartan los - Una jornada de Socializacion y Ajuste a los acuerdos logrados entre lo convocatorias. Convenios o contratos celebrados) .
objetivos del No todos los productores conocen los objetivos de I . N N o r . o " . ) N Gerente de OGA, asesor social
) . . ) B /Aumentar en los productores los niveles dejproductores y los Aliados Comerciales. Socializacién de los estudiog100% de los productores con amplio conocimiento |nimero de estrategias adelantadas por la OGA N
ct alianza, asi como los estudios guia, acuerdos N . . . . N ) B - , representante del aliado]
proyecto. . confianza en la alianza. de preinversion, Convenio de Alianza, Reglamento del Fondo Rotatoriojde la alianza y apropiados del proyecto. para socializar los acuerdos. NUmero dd .
reglamentos establecidos. P . y comercial.
ly Reglamento del Comité directivo. productores con copia de Estudios,
Nuimara da Saci, Y=t T NIT=2Y=12
1. Fortalecer el sentido de fidelidad al Realizacion de un taller tedrico practico en formas asociativas y su Beneficiarios plenamente convencidos de la alianza.|1. Numero de productores vendiendo syl
_ i 3 aliado Comercial incidencia en la comercializacidn: éPor qué es importante unirse para |Fieles al aliado comercial. cosecha en el marco de la alianza. .
Ninguno de los 66 productores ha tenido vinculos |5 Fortalecer el vinculo existente entre el |producir y comercializar? ~ Ventajas de contar con un socio comercial. 2. Registro de cantidades vendidas por OGA: Asesor soclal y
L comerciales con Listo y Fresco, por lo tanto no conocen|,jiado comercial, los productores y la productor al aliado Comercial. representantes del aliado
Vision y la forma en que negocia la empresa - " . : . : . : : N " " comercial
Apropiacion del 3. Crear un aliado comercial con sentido |Disefio de un sistema de premios y sanciones para quienes se Socio comercial involucrado socio empresarialmente |3. Sistema de premios y sanciones
negoci social mantienen fieles al aliado comercial. con los productores y la organizacion de imolementado.
gocio. . ) . S .
it 4 Asistencia v periadicidad de é<tag narl
. . . Generar entre los beneficiarios la vision deJRealizar un taller sobre administracion de grupos productivos - laf1. 100% de los beneficiarios con vision clara de la  |1. Numero de asistentes a la capacitacion.
No todos los beneficiarios de la alianza, tienen claro el N N N N P " 3 N
. y ., - negocio. alianza como empresa y negocio de todos. Ventajas econémicas como negocio productivo.
caracter de negocio y empresa que estan adquiriendo. sociales de ésta |
. 2. _Numero de productores con conocimientos
Dos jornadas de convivencia entre los beneficiarios habitantes de log}100% de los beneficiarios con buenas relaciones 1. Numero de asistentes a los talleres, 2. Nimerg OGA: Asesor social
" . L Consolidar un grupo de 66 beneficiarios |dos municipios que integran la alianza, en donde se compartan lagsociales internas compartiendo conocimientos y de conflictos resueltos entre asociados
La distancia entre los dos municipios limita la . A : A . s y N
h i integrados, con principios de vecindad y |lexnetiencias del cultiva vl neaaciacidn del nraducto
integracion entre los productores. convivendia. Dos talleres de Convivencia en comunidad y participacion comunitarig 100% de los productores con excelentes relacioneq 1. Nimero de Asistentes a los talleres. OGA: Asesor social
lentre todos los productores de la alianza. sociales y entre éstos y su comunidad circundante.
R Una reunion con los 66 productores del proyecto para darles a conocerf1. 100% de productores conocedores del |1. NUmero de asistentes a la reunion. JOGA: Asesor social
Asociatividad. Empoderar a los A " X . it
JOete el esquema organizativo de la alianza, ventajas comparativas de lajesauema ativn - . .
beneficiarios de la ) . ) . cooperativa y reestructuracion de los cuadros directivos. 2. B Una junta directiva de la Cooperativa 2: ) Nombramiento de la nueva juntd
alianza, con el finde| La cooperativa que agremia a los productores se Consolidar la estructura organizativa — — — ¥ . — — 2 d _ dirart — — _ -
que adquieran vision conformd recientemente existente. Reah%acmn de YISItaS domiciliarias haciendo hlnf;aple en. I‘a conpleratlva 1. 109 /o‘ de produeres aplicando Ios 1. nimero de visitas domiciliarias realizadas. OGA: Asesor social
empresarial y de ly su importancia en el nuevo modelo empresarial adquirido, asi comojconocimientos y habilidades cooperativas en su
negocio de la en la importancia del trabajo en equipo. negocio productivo. 2. Nimero de productores trabajandd
actividad agricola de L -
la alianza, o que les 3. Namero de asistentes al taller.
permitira adquirir " Realizar un taller en formacion de lideres. 4. Numero de potenciales lidereq
) Pese a que los productores del municipio de Santa . I . .
autonomia en el o Y [Aumentar los niveles de participacion y - . identificados.
. . Rosa son dindmicos y hay una clara identificacion de . L 50% de beneficiarios de la alianza tomando : .
manejo de ésta. lideres en Soraca no se aprecian esas habilidades entre liderazgo de los productores al interior de i o , decisiones. 5. Porcentaje de  productoredOGA: Asesor social
p la alianza. Rea.llzar acompafiamiento. constante por parte dgl encargadq c.lel area - particinando activamente en la alianza.
Democratizacié el grupo de productores. social que permita hacer énfasis en la importancia de la participacién 6. Nimero de visitas a campo y o
N ly toma de decisiones. productores efectuadas.
: i Niimerg de Fxperiencias exitosas

Empoderamient]
0.

No existe un medio de comunicacién fuera de las
asambleas, que sirva de retroalimentacién entre los

mismos productores y la asistencia técnica, ambiental,

socio empresarial y el aliado comercial.

T U Tet Ue TTOTTTETToTT SOt
lempresarial, en donde el productor y
[demas miembros de su familia expresen
sus inquietudes y experiencias del negocio
productivo de papa criolla y a la vez sea
Lo medio nara reforzar lag

Editar un boletin mensual con articulos elaborados por los productores
ly personal operativo de la alianza, que sera distribuido a los miembros
de la cooperativa y demas interesados.

1. 100% de los productores informados
de los acontecimientos de la alianza, participativos y|
dindmicos.

1. Registro del nimero de boletines distribuidos
mensualmente.

El negocio productivo requiere de un registro contable

sistematico con el que no cuenta ninguno de los
productores beneficiarios.

[Adquirir y aplicar conocimientos basicos de

Un taller tedrico practico para la ensefianza de conceptos elementales
de contabilidad aplicados al negocio productivo.

contabilidad aplicados al agronegocio.

Visitas domiciliarias por parte del asesor social a fin de supervisar el
libro contable con el que debe contar cada productor al tiempo que
refuerza los conocimientos del taller.

100% de los beneficiarios capacitados
en conceptos y métodos de contabilidad aplicados al
agronegocio.

2. 100% de productores registrando dia a
dia produccion, ingresos y egresos de la actividad
productiva de papa criolla

1. Asesor social de la OGA.

2. Productores de alianza.

T. NUmMero de nformes contables presentados por
la organizacion de productores a la OGA. 2.
NUmero de productores con habilidades contables
canacimientn v manein de lihras cantahles

3. Nimero de visitas a los hogares de los
productores por parte del asesor social de la OGA

OGA: Asesor social

Democratizacié
ny
Empoderamient
o

Crear un comité
directivo legitimo y
participativo.

1. No hay conocimiento de

que cada uno representa.

los miembros que]
conforman el comité directivo de la alianza y de lag]
facultades para representar legalmente al organismoj

Socializacion de los miembros del Comité Directivo de Alianza y sus
funciones especificas, en donde deben allegar a la OGA , a la OGR y al

MADR el certificado de Existencia y Representacion Legal de cada uno
da Act

Lograr un alto grado de legitimidad y

Realizar una asamblea en donde se elija el grupo de personas que
asumird el seguimiento y control

2. Ningln beneficiario estd capacitado para asumir el
seguimiento y control de la gerencia de la Alianza vy los]

beneficiarios no los han elegido

compromiso por parte del grupo que
conforma el Comité directivo de la alianza

Disefio de una estrategia que permita que el grupo que se encargara
de hacer el seguimiento se articule con la gerencia de la alianza.

Eleccion por parte de la organizacion de un grupo de personas que
lasumird el seguimiento y control de la gerencia de la alianza una vez
trancciirra ol nrimer afin

Dos talleres en drganos de administracion, control y vigilancia.

Nimero de Certificados de Existencia
Representacion Legal archivados por la OGA y alg|
OGR, encargada del MyS.

Gerente de OGA y comité
directivo de Alianza.

Un grupo de personas que goza de legitimidad y
lesta comprometida con la gerencia de la alianza.

Una junta Directiva legitimada,

gerenciando la Alianza.
. INUIIEIU UE 1HIEHIUIUS ©5LU0YIUUS paia

realizar el seguimiento de la gerencia de la
alianza.

3. ndmero de asistentes al taller.

Junta directiva, organizacion dej
productores y asesor social

gerente de la OGA.
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Mejorar los
ingresos y la
calidad de vida
de 66 familias
mediante el
establecimient
o de 66
hectareas de
papa criolla
amarilla andina
en el marco de
un sistema de
produccion
tecnificada,
que permita
mejorar la
calidad del
producto, sin
descuidar el
fortalecimiento
organizativo y
la base social.

Difundir entre los productores
el conjunto de practicas
ambientalmente amigables
para el mejoramiento de los
métodos convencionales de
produccion de papa, que
permitan minimizar el impacto
sobre la fauna, la flora y la
salud de los trabajadores.

Capacitacién mediante 12
talleres tedrico-practicos y
adopcién del paquete
técnico-ambiental sugerido
en este estudio

GESTION AMBIENTAL

Difusién y apropiacion de la problematica ambiental

alrededor del cultivo de la papa. Talleres
Labranza reducida y su relacién con conservacion de

3 e . Talleres
suelos (materia organica, abonos verdes y compostaje)
Manejo integrado de plagas y enfermedades de papa
(utilizacion de trampas de caida — feromonas - cultivod Talleres
trampa — cebos)
Seguridad Industrial y Salud ocupacional: normas de
bioseguridad para la aplicacion de plaguicidas (manejo V| Talleres

calibracién de maquinas fumigadoras

Evitar la contaminacion de
suelos y aguas por residuos
de plaguicidas, y evitar
problemas de salud a los
trabajadores y habitantes de
la zona

66 visitas a fincas para las
jornadas de recoleccion y
limpieza de residuos
peligrosos en areas
pertenecientes a los
miembros de la alianza

Recoger los residuos peligrosos que hayan sido
depositados inadecuadamente en los predios.

Establecer el sistema de
recoleccion, transporte

Instalacion de micropuntos, de aqui los residuos deben|
transportarse hacia una bodega especializada o hacia un
horno crematorio autorizado para estos fines. La

Visitas a finca

Mejorar la gestion integral de
residuos sdlidos generados en
el sistema productivo con la
implementacion de un sistema
de manejo integral de los
residuos organicos.
Implementar un sistema de
compostaje en cada finca que
ayude al manejo integral de
los residuos de cosecha y
provea abono para el cultivo

temporal de envasese - ., Reuniones
envases de agroquimicos frecue_:nqa de recolecuop en este caso debe ser grupales
mediante 3 reuniones _coc_)rdlnaq,a con la entidad .responsable para la
grupales incineracion de estos envases evitando la saturacion de
) recidiine en cada micraniintn
Difusion de buenas practicas | capacitacisn sobre lavado, inutilizacion,
para el manejo y disposicion | jimacenamiento y disposicién final de envases de Talleres
final de envases de agroquimicos. Se distribuirdn entre los productores los|
= t_,agroqullmlcos.l __Imicropuntos de recoleccién y confinamiento de envases
estion para la reco e_caon y empaques de plaguicidas, que consisten en unidades
empleando los mecanismos |« .. - .
Aalad | MAVDT v | plasticas con tapa y una capacidad de 100 litros, con un Talleres
senalados p/?\l;ugl Y 13| costo de $50.000 por unidad.
Cuantificacion de residuos de la finca. Talleres
Realizar cuatro talleres para Disefio y dimensionamiento del sistema de compostaje. Talleres
la construccion de un
modelo de compostaje par | Ubicacidn del sistema dentro del predio. Talleres
ser replicado en cada finca
beneficiaria »
Trazado y construccion. Talleres
Manejo y mantenimiento del sistema Talleres




