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RESUMEN

Parte de los suefios de todos y todas es poseer algun dia una empresa propia, hay muchas
oportunidades para operar un negocio, de acuerdo a las capacidades puede comenzarse como
pequefio 0 mediano. Los integrantes de este trabajo de investigacion tienen los conocimientos, la
capacidad y la actitud necesaria para poner en marcha un proyecto de inversion, con el cual se
pretende obtener una recompensa personal financiera, ser independiente, auto emplearse, crecer

como individuo y satisfacer una necesidad de la sociedad.

Actualmente existen oportunidades de éxito claras para los pequefios negocios, pero cualquiera que
considere entrar a un negocio por si mismo, debe estar muy consciente de lo que hace y estudiar
cuidadosamente los pro y los contra, debido a esto se considerd de mucha importancia realizar una
investigacion basada en un estudio cuyo objetivo es proporcionar la informaciéon necesaria para
determinar la factibilidad y viabilidad para la apertura de una mediana empresa dedicada a la

produccion y comercializacion de Pan Arabe en el Municipio de San Salvador.

Para realizar dicha investigacion se recopilé la informacién necesaria mediante un cuestionario
dirigido a consumidores de Pan Arabe, una guia de entrevista a encargados de las sucursales de la
Despensa de Don Juan ubicadas en el Municipio de San Salvador, y la observacion con los cuales

se realiz6 un diagnostico de la situacion actual del mercado de la panificacion en este municipio.

El tipo de investigaciéon que se realizé para este estudio fue la descriptiva, ya que se pretendia
detallar cada elemento o situacidn que contribuyera a determinar las caracteristicas mas
importantes del estudio de factibilidad, que ademas identificara elementos u otros fenémenos

relevantes para el desarrollo del analisis y asi establecer la factibilidad del proyecto de inversion.

Con la informacién recopilada se tabularon y analizaron los datos con el objeto de elaborar un
diagndstico sobre la situacion actual del mercado del Pan Arabe en el municipio de San Salvador,

de los cuales se formularon las conclusiones, de entre los cuales se pueden mencionar:



o Se determino que existe un mercado bien establecido del producto en el que intervienen
diversas marcas, pero que no se encuentran lo suficientemente posicionadas en la mente
de los consumidores.

e Se logré determinar que existe una cuota de demanda insatisfecha; lo que indica que es
una oportunidad para poder introducir el producto en el mercado.

e Se observo que existen diversas marcas de Pan Arabe en el mercado las cuales son
comercializadas principalmente por los Supermercados locales, quienes a su vez
distribuyen el producto directamente al consumidor final.

e Las principales caracteristicas que las personas toman en cuenta al adquirir el producto son
el precio, la calidad y el sabor del mismo y prefieren adquiriflo en los supermercados

debido a la accesibilidad de estos.

Asi mismo se elaboraron las recomendaciones correspondientes, considerando entre las mas

importantes las siguientes:

e Es necesario crear estrategias de diferenciacion para posicionar el producto en la mente de
los consumidores para hacer frente a la competencia.

e Es importante crear estrategias de posicionamiento para lograr aprovechar la demanda
insatisfecha y apoderarse de una cuota dentro del mercado.

e [Es necesario utilizar los mismos canales de distribucién de la competencia para
posicionarse dentro del mercado con el fin de que el producto sea reconocido por los
consumidores.

e Es fundamental elaborar el producto con la mayor calidad y garantizar un excelente sabor

ademas de brindar precios justos a los consumidores para ganar la preferencia de ellos.

Finalmente se presenta la propuesta de un estudio de factibilidad con el objetivo de determinar la
creacion de una empresa dedicada a la produccion de Pan Arabe en el municipio de San Salvador.



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion sobre un ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION
DE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE PAN ARABE EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR
se ha realizado como requisito previo a obtener el titulo académico de Licenciatura en
Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad de El

Salvador.

El presente informe es un documento basico que resulta imprescindible como soporte para la puesta
en marcha de cualquier nueva iniciativa empresarial, y a través del cual se quiere dar a conocer los
puntos por los cuales se cree que esta idea de negocio, basada en la creacion de una empresa

productora de Pan Arabe es viable.

En el capitulo |, se hace referencia a los diferentes aspectos tedricos que serviran de base para
sustentar y respaldar el Estudio de Factibilidad, el cual se divide en cuatro estudios, el primero es el
Estudio de Mercado, el segundo contiene el Estudio Técnico, el tercero es el Estudio Organizacional
y el ultimo es el Estudio Financiero. Estos serviran de guia conceptual que ayudara al consultante a

conocer y entender dichos conceptos de una manera sencilla.

En el capitulo Il se crea un analisis de la situacion actual del mercado de la panificacién en el
Municipio de San Salvador, dicho analisis se desarrolla a través de la realizacion de una
investigacion de campo, en la que se determino el tamafio de la poblacién y la muestra, para luego
disefar los instrumentos necesarios que sirvieron para recolectar los datos. Se realizaron los

diferentes estudios que competen a la factibilidad de un proyecto.

En el capitulo Ill, se presenta la propuesta para aperturar la panaderia, detallando cada uno de los
aspectos desarrollados en los capitulos anteriores, asi también los resultados de la investigacion
bibliografica y de campo, por lo tanto, es de suma importancia ya que es el analisis e interpretacion
de toda informacion recolectada a lo largo del trabajo de investigacion. Y muestra la propuesta de
cada uno de los estudios detallando todos los elementos que son necesarios para la puesta en

marcha del proyecto.



CAPITULO | GENERALIDADES DE LA INDUSTRIA PANIFICADORA EN EL SALVADOR,
GENERALIDADES SOBRE PROYECTOS Y MARCO TEORICO REFERENTE A LA
FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS.

A. GENERALIDADES DE LA INDUSTRIA PANIFICADORA EN EL SALVADOR
1. Evolucién de la Industria del Pan

1.1 El Pan en la Edad Media
En Europa, el cultivo de cereales descendio, y con ello vinieron los periodos de
hambre, y por ende la escasez del mismo. En muchos lugares de Europa los
monasterios se convirtieron en los principales productores de este producto. El pan
blanco, en esta época seguia siendo signo de prestigio social, solo accesible para
clases ricas y pudientes.
Las ciudades de la Edad Media empiezan a cobrar importancia, y en el siglo XlI surgen
los primeros gremio de artesanos de todo tipo de profesionales. Al ser el pan alimento
base de la poblacion, en esta época, al igual que en Roma, la produccion y distribucion

estaba regulada por el gobierno.

1.2 El pan en la Epoca Moderna
A finales del siglo XVIII, progresa la agricultura, y las investigaciones sobre la harina, se
logra mejorar la técnica del molino; aumentando la produccion del trigo y se consigue
una harina de mejor calidad. El precio del pan baja al aumentar la oferta y el pan
blanco (antes solo para determinadas clases sociales) llega a toda la poblacion. En el
siglo XIX con el invento del molino de vapor; se evoluciono los sistemas de panificacion
y se afiade una nueva fase a la elaboracion del pan: la ventilacion de la masa; aparece
un nuevo tipo de levadura y surgen técnicas mecanicas para amasar la harina; con

estas mejoras la industria va creciendo de manera rapida.

1 ) !
www.monografias.com/origen del pan


http://www.monografias.com/origen

B. ANTECEDENTES DE LAS PANADERIAS EN EL SALVADOR

En El Salvador fue hasta el afio 1900 que a paso lento comenzé a conocerse la panaderia en
diferentes lugares. La panaderia fue artesanal y algunas materias primas se importaban; el 7
de Junio de 1934 se produjo el primer quintal de harina en El Salvador, por la Fabrica
Molinera Salvadorefia, S.A. (FAMOSSA), surgiendo varias panaderias, luego nacié Molinos
de El Salvador S.A. conocida como (MOLSA), y las dos empresas impulsaron el crecimiento
de la panaderia, implementacion talleres para buscar el desarrollo técnico y cientifico de la
industria de la panificacién. En El Salvador, no se cultivaba trigo, por tanto se dependia de
los Estados Unidos de Norte América para la adquisicion de materia prima, que en su inicio
presento dificultades.

Finalmente fue en el afio de 1960 que comienza la produccién y distribucidn de harina en todo
el pais, y con ello la apertura de muchas panaderias pequefias que nacen como una
organizacion familiar, con debilidad tecnolégica, poco capital de trabajo, quienes se
dedicaban a la elaboracion y comercializacion. La panaderia en El Salvador se desarroll6 a
nivel familiar y local, desde tiempos de la colonia utilizando un proceso artesanal de
produccion. En los ultimos 30 afios, se ha dado una marcada sustitucion de la tortilla por el
pan francés, a raiz del proceso de urbanizacion que ha experimentado el pais donde los
habitantes urbanos se desayunan con pan francés. Esto ha dado lugar al crecimiento de la
industria pero sobre todo al de pequefias unidades de produccion y ventas de pan.
Actualmente en El Salvador se encuentran un total de 2096 panaderias registradas segun el

ultimo censo econdmico como se muestra a continuacion.?

Cuadro No 1: Numero de Panaderias existentes en el pais

Descripcion No de Establecimiento

Elaboracién de Productos de Panaderia. 2096

2 www.ministerio de economia/censo econémico/2007


http://www.ministerio/

Las dos fabricas de harina de trigo que existen en el pais, concuerdan en su observacion con
que el proceso de sustitucion de la tortilla por el pan se ha estancado, ya que el actual
crecimiento anual de productos a base de harina de trigo es ligeramente menor que el
crecimiento de la poblacion.
El proceso de la elaboracion del pan utilizado por grandes y por pequefios productores,
difiere en que las grandes empresas fabrican en un proceso continuo y automatizado y las
pequefas trabajan con el sistema de lotes de produccion.
El equipo, sin el cual no se puede producir pan, consiste en:

e Horno

e Latas

o Clavijeros
La gran mayoria de los pequefios empresarios amasan a mano. Este proceso toma entre 30 a
45 minutos, a diferencia de los que amasan a maquina cuyo proceso dura 15 minutos y la
masa que sale de la maquina generalmente tiene una mejor mezcla de ingredientes, un
mejor volumen y acabado del pan. En los ultimos diez afos, el programa Fondo Multilateral
de Inversiones (FOMIN) de la Unién Europea,3 impulsé la sustituciéon de hornos de lefia por
hornos de gas, lo cual se ha constituido en la mayor evolucion en el proceso productivo de la

pequefia empresa.

C. GENERALIDADES DEL PAN ARABE
El Pan Arabe se originé en Egipto y en Medio Oriente hace varios siglos. Se introdujo en el
resto del mundo gracias a las comunidades inmigrantes en Norteamérica, Europa, América
Latina, Africa y Asia. El origen del pan arabe se encuentra en Egipto y paises del medio
oriente, era la base de todas las comidas en la antigliedad; era el primer articulo en todas las
listas de ofrendas. Se procesaba el trigo y era guardado en graneros hasta que eran molidos
en piedras y luego la harina resultante era mezclada con agua; una vez lista la masa, se le
daba forma redonda y después de la fermentacion se metia en el horno, es familia directa de

lo que entendemos como pan hoy en dia, tiene muchas variantes en nuestra actualidad y

3 www.iadb.org/mif/FAQhomepage.cfm?language



debido a las grandes migraciones de los paises arabes en todo el mundo es por lo que se ha

extendido el pan arabe.

1. Proceso de Elaboracién del Pan Arabe

El pan pita, 0 pan arabe, es el tipico producto que se emplea para acompafiar muchas
comidas en gran parte de oriente medio, aunque su uso estad totalmente extendido y es
usado en el mundo entero. Su principal caracteristica es que posee muy poco grosor y esta
ahuecado en su interior, lo cual facilita el relleno con muchos ingredientes. Para hacer el
pan pita 0 pan arabe, se necesitan los siguientes ingredientes:

e 500 gramos de harina

e 2 cucharadas pequefias de sal

e Una cucharada de aceite de oliva

e Media taza de leche tibia

e Media taza de agua fria

e 25 gramos de levadura fresca

Primero hay que comenzar mezclar la masa, poniendo en un recipiente la harina, luego la
sal. Se le incorporara posteriormente la leche y el agua. La levadura puede disolverse en el
agua o la leche antes. Todos estos ingredientes son mezclados para asi obtener la masa
como se muestra a continuacion.

Figura No 1: Insumos Necesarios para la Elaboracion de la Masa

< Aceite de Oliva.
/ Harina 500 Una cucharada

Levadura < Sal
25 ars. 2 Cucharadas
Leche Agua
Y3 taza < s taza

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion



Es muy importante que la masa quede bien lisa, sin grumos ni pliegues, por lo que llevara
unos 15 minutos de amasado. Luego es el momento de que leude la preparacion. Por esto
mismo, se coloca la masa en un recipiente y se tapa con un plastico.

Se deja crecer hasta el doble de tamafio. Retirar la masa y comenzar a cortar la masa en
pequefias porciones y estiralas. Dejarlas crecer por segunda vez unos 10 o 15 minutos.
Luego se debe estirar nuevamente, con un palo de amasar, hasta que quede cada bollo de
medio centimetro de espesor, aproximadamente.

Es muy importante que las cocinas en horno lo més caliente posible (de 220 a 300 grados
centigrados) y que no queden muy dorados por fuera. Su corteza tiene que ser blanca.

Entre 5y 10 minutos se llevara de coccién.*

Pesado de los Mezcla de Amasado Reposo de la
Ingredientes. — Ingredientes_ — - Masa
Homeo «| Fermentacion | | Moldeado
o Crecimiento

Figura No 2: Pasos para la Elaboracion del Pan Arabe

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

D. GENERALIDADES SOBRE ESTUDIOS DE PROYECTOS
Un Estudio de Proyectos se basa en datos escritos con el cual se evaluan aspectos técnicos,

economicos o financieros, que ayuden a resolver una necesidad humana en forma eficiente.

1. Conceptos de Estudios de Proyectos
Proyecto es una inversidn planeada de una actividad con el objetivo de crear o ampliar una

empresa o institucion para producir bienes y servicios.>

4 www.solopanes.com/ver-receta.asp?receta=47
% Cafias Balbino, Sebastian. Manual para Formulacioén, Evaluacion y Ejecucién de Proyectos. (El Salvador: Universidad de El Salvador, 2001) p.1



Un proyecto es la busqueda de una solucion inteligente, al planteamiento de un problema
tendiente a resolver, entre muchas, una necesidad humana en todos sus alcances:
alimentacion, salud, educacion, vivienda, religién defensa politica, cultura, etc.6

Partiendo del concepto antes mencionado, proyecto es un plan encaminado a resolver una
necesidad humana o aprovechar una oportunidad, para lo cual se hace necesario realizar
estudios cuyos resultados permitan determinar la conveniencia de llevarlo a cabo o no.

Por tanto, un proyecto es una tarea innovadora que lleva consigo un conjunto de
actividades determinadas y relacionadas entre si, haciendo uso de la coordinacion de
recursos para alcanzar los objetivos predefinidos, teniendo en cuenta el tiempo y la zona
geograéfica.

Todo proyecto de inversion debe cumplir con tres requisitos basicos:

e Coherencia: Se refiere a que los objetivos, metas y caracteristicas de un proyecto
tienen que estar en armonia con los objetivos y metas nacionales, sectoriales,
regionales o de la empresa que va a generarlo.

¢ Viabilidad: Es la posibilidad o la conveniencia del medio en que se piensa realizar el
proyecto, refiriéndose a que en el existan los recursos fisicos y humanos que se
requieren para su ejecucion y normal funcionamiento.

e Factibilidad: Se estudian y califican las posibilidades de obtener éxito en la iniciativa

del proyecto.

2. Objetivos del Estudio de Proyectos
Los estudios de proyectos pretenden determinar el potencial demarcado de productos o
servicios, tomando como criterio que las proyecciones financieras desarrolladas por la
direccién de la empresa sean factibles de cumplirse.”
En toda organizacion se cuenta con una serie de objetivos que determinan la posibilidad
de factibilidad de un proyecto sin ser limitativos, entre ellos se encuentran:

1. Reduccidn de errores y mayor precision en 10s procesos.

8 Sapag Chain, Nassier — Reinaldo Sapag Chain, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, 42 edicién, editorial Mc Graw Hill, 2000, p
7 www.monografias.com



2. Reduccion de costos mediante la optimizacion o eliminacion de recursos no
necesarios.

Integracion de todas las areas y subsistemas de la empresa.

Actualizacion y mejoramiento de los servicios a clientes o usuarios.

Aceleracion en la recopilacion de datos.

Reduccion en el tiempo de procesamiento y ejecucion de tareas.

N o o~ w

Automatizacion optima de procedimientos manuales.

3. Importancia de Estudios de Proyectos

La importancia sobre el desarrollo de un proyecto, radica en el hecho de lograr poner en
marcha una inversion sobre la produccion de bienes y servicios destinados a satisfacer
necesidades humanas, por lo que siempre que exista una necesidad humana sera
necesario invertir. Toda inversion requiere de una base técnica que la justifique, es decir,
un estudio de proyectos bien estructurado y evaluado que permita determinar la
conveniencia de no llevar a cabo la idea, echarla a andar, postergarla o buscar otras
alternativas para optimizar el uso de los recursos de los inversionistas. La realizacion de un
proyecto tanto a nivel publico como privado tiene un impacto directo en el desarrollo
econdémico del pais, medido este en términos de crecimiento del Ingreso Nacional e
Ingreso Per Capita. La importancia del desarrollo de proyectos tanto en el sector publico
como en el privado radica como se muestra en la figura siguiente:

Cuadro No 2: Importancia del Desarrollo de Proyectos en el Sector Publico y Privado

Sector Publico Sector Privado
e Incremento del PIB Per Capita e Tasa elevada de rentabilidad
e  (Creacion de empleos e Recuperacion rapida y asegurada del capital
e Promocion de un desarrollo social y invertido

regional equilibrado

e Diversificacion de la actividad

econdmica de un pais

Fuente: Grossa Martin, Victoria Eugenia. Proyectos de Inversion en Ingenieria (su metodologia).Editorial LIMUSA, SA de CV. México
D.F Segunda Reimpresion, Pag. 19, afio 1994.



4. Caracteristicas de Estudios de Proyectos

Los estudios de proyectos poseen ciertas caracteristicas que resultan ser muy particulares,

y son de gran importancia ya que determinan su éxito o fracaso como se muestra a

continuacién:8

1.

© ° N o g Rk w N

Analisis de diversos factores

Andlisis de la informacion actual

Disminucién de la incertidumbre en la inversion

Se elabora sobre la base de antecedentes precisos
Evaluacion cuantitativa de las variables
Determinacion de la viabilidad de la inversion
Determinacion de la rentabilidad de la inversion
Identificacion de las necesidades

Propuestas de solucion a los problemas analizados

10. Determinacion del costo de inversion

5. Clasificacion de Estudios de Proyectos

Los

estudios de proyectos por su naturaleza y aplicacién se clasifican como:

Exitosos

Son los que se prevé el riesgo, se realiza una excelente localizacion del proyecto, se
elabora un estudio de mercado que permita conocer el comportamiento de los
consumidores y productores, se identifique la competencia, se determina la inversién, el
tiempo de reoperacion, asi también se identifique la viabilidad y factibilidad para
implementar el estudio.

No exitosos

Algunos estudios de proyectos, se consideran asi, debido a la poca profundidad en el
Analisis de las diferentes variables que constituyen un determinado proyecto, como son
el producto, el mercado, la competencia, la viabilidad, la factibilidad, entre otros;

generalmente se realizan a corto plazo, por lo que no son rentables.

8 es.wikipedia

.org/wiki/Estudio_de_mercado



6. Estudio de Factibilidad
Sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de un proyecto y en base a ello
tomar la mejor decision, si procede su estudio, desarrollo o implementacion.
Este deberd establecer definitivamente los aspectos técnicos mas fundamentales: la

localizacion, el tamafio, la tecnologia, el calendario de ejecucion, puesta en marcha, etc.®

6.1 Determinacion de la Factibilidad

Se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos

0 metas sefialados, y se apoya en tres aspectos basicos:

e Operativa
Se refiere a todos aquellos recursos donde interviene algin tipo de actividad
(procesos), depende de los recursos humanos que participen durante la operacién
del proyecto. Durante esta etapa se identifican todas aquellas actividades que son
necesarias para lograr el objetivo y se evalia y determina todo lo necesario para
llevarla a cabo.

e Técnica
Se refiere a los recursos necesarios como herramienta, conocimientos, habilidades,
experiencia y otros, que son necesarios para efectuar las actividades o procesos
que requiere el proyecto. Generalmente se refiere a elementos tangibles (medibles),
debe considerar si los recursos actuales son suficientes o deben complementarse.

e Econdmica
Se refiere a los recursos econémicos y financieros necesarios para desarrollar o
llevar a cabo las actividades o procesos y/o para obtener los recursos basicos que
deben considerarse, los cuales son el costo del tiempo, el costo de realizacion y el
costo de adquirir nuevos recursos.
El éxito de un proyecto esta determinado por el grado de factibilidad que se presente

en cada uno de los tres aspectos antes mencionados.

° Fontaine, Ernesto R. Op. Cit. Pag.26
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6.2 Objetivos de un Estudio de Factibilidad
o Auxiliar a una organizacion a lograr sus objetivos.
e Cubrir las metas con los recursos actuales en las areas técnica, operativa y

econdmica.

6.3 Etapas de un Estudio de Factibilidad
Se identifican las siguientes etapas10:
1. Generacidn de la idea del proyecto
Obtencién de informacion
Calculo de los indicadores de rentabilidad

Anélisis de sensibilidad o riesgo

o ke wN

Rechazo del proyecto o propuesta de inversion

6.4 Diseio Final o Estudios Complementarios

Contiene basicamente toda la informacion del anteproyecto. Pero aqui son tratados los
aspectos mas importantes. No solo deben presentar los canales de comercializacion
mas adecuados para el producto, si no que debera presentarse una lista de contratos
de venta ya establecidos; se deben actualizar y preparar por escrito las cotizaciones de
la inversion, presentar los planos arquitectonicos de la construccion, etc.

La informacion presentada en el anteproyecto definitivo no bebe alterar la decision
tomada respecto a la inversion, siempre que los calculos hechos en el anteproyecto

sean confiables y hayan sido bien evaluados.

6.5 Inversion
Se refiere a la cantidad de dinero necesaria para la operacién del proyecto. En esta
etapa se realiza la inversion que se ha determinado en la etapa anterior mas el capital
de trabajo con el que se contara para el inicio de operaciones si la naturaleza del

proyecto asi lo requiere.

10 Morales Campos y otros, tesis sobre Estudio de Factibilidad para la Creacién de una Linea de Financiamiento en el Programa de Crédito de
FONAVIPO, Julio 2002.
11 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, 42 edicion, 2000 Pag.5
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Hasta este punto es cuando el plan se comienza a materializar, pasa de los estudios a
la construccion para que se pueda poner en marcha en un futuro préximo.'2
Esta etapa esta compuesta por tres elementos los cuales son:

e La planificacién de la ejecucién y disefio definitivo.

e Larealizacion de licitaciones, negociaciones, tramites y contratos.

e La ejecucion y equipamiento de obras, y la capacitacion para la operacion del

proyecto. '3

Los tipos de inversion y los rubros prioritarios variaran de acuerdo con la naturaleza de
los proyectos, pero generalizando se pueden dividir en las siguientes areas: en
terrenos, en capital de trabajo, en infraestructura, en equipamiento, en recursos

humanos y en planificacién de la operacion del mismo.

6.6 Operacion
Esta etapa inicia en el proceso cuando se comienza a prestar un servicio 0 a producir
un determinado bien. En ella se establecen los mecanismos de direccion, supervision y
control de manera que el proyecto se realice conforme a lo planeado en las etapas
anteriores.
El analisis de las etapas del ciclo de un proyecto sostiene que en el estado de
operacion se incluye los siguientes sub-procesos:
e Desarrollo: Es aqui donde se comienza a producir un beneficio neto para la

entidad a la que el proyecto pertenece y para la sociedad en general.

e Vida Util: Este se da cuando ya se estan produciendo bienes y/o servicios de una

manera constante para la sociedad.

12 http://www.monografias.com/trabajos13/inversion/.shtml
13 Fuentes Mohr, Fernando, Analisis Técnico para Proyectos de Desarrollo, Costa Rica, INCAP, 1988
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6.7 Evaluacion
La evaluacion es como una etapa final del ciclo del proyecto en la cual se estudian los
resultados, se identifican los errores cometidos en la ejecucion, asi como los aciertos,

se evalUan tanto aspectos econémicos como sociales, técnicos y ambientales.

E. MARCO TEORICO REFERENTE A LA ORGANIZACION DE LA EMPRESA
1. Generalidades de la Empresa
Para crear una empresa productora y comercializadora de Pan Arabe se tomaran en

cuenta todos los aspectos siguientes.

2. Nombre de la empresa
El nombre de la empresa es el que distingue una empresa de las demas, debera ser facil
de recordar y de sencilla pronunciacion; quiza un nombre corto sea mejor, cuando
hablamos de que cientos de personas deberan decirlo, escucharlo, verlo, etc. Ademas

debe ser registrado para ser protegido por la ley. 4

3. Giro o actividad econdmica

El giro de una empresa es su objeto u ocupacidn principal. Existen tres giros en los que

toda empresa se puede clasificar de la siguiente forma:

e Comercial. Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un producto deter-
minado.

e Industrial. Toda empresa de produccion (manufacturera o de transformacion) que
ofrezca un producto final o intermedio (a otras empresas) se ubica en este giro.

o Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se clasifican

en este giro.

14 Jesus Reynaldo Flores, Manual para Elaborar un Plan de Negocios (Bolivia: Ed. Anénima, 20086), p. 24
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4. Ubicacion de la Empresa
Segun el Articulo 22 en el romano |l del Codigo de Comercio sefiala que es el domicilio de
la sociedad que se constituye y la cual debera estar presente en la escritura social de la

organizacion.

5. Naturaleza de la Empresa
e Publico: Su capital proviene del Estado o Gobierno.
e Privado: Son aquellas en que el capital proviene de particulares. Ejemplo: Sociedades
Comerciales.

e Economia Mixta: El capital proviene una parte del estado y la otra de particulares.

6. Analisis FODA
El primer paso de la planeacion estratégica de marketing es el analisis FODA, que consiste
en examinar donde ha estado el programa de marketing de la compafiia, como ha
funcionado y qué es probable que enfrente en los afios por venir. 15
Consecuentemente el analisis de la situacion es crucial; pero puede ser costoso,
prolongado y frustrante; y muchas veces no siempre se consigue cierta informacion

valiosa, como las cifras de ventas o de participacion en el mercado de los competidores.

e Anilisis Interno

Es tan necesario conocer los factores externos que nos rodean, como conocer los
internos que van a influir en el desarrollo de la iniciativa, o lo que es lo mismo,
conocernos a nosotros mismos. La importancia de conocer y analizar los factores
internos de la empresa, de manera independiente, sin ser ni excesivamente indulgentes
ni extremadamente estrictos, nos dara una idea de nuestras posibilidades y capacidades,
asi como de nuestros puntos fuertes a potenciar y los débiles a cubrir y enmendar.

Hay que dedicar un apartado a identificar nuestras debilidades, es decir, todo aquello en

que es menos fuerte la iniciativa y nosotros mismos, puede que sea la situacion

' Ipid.


http://www.monografias.com/trabajos12/elorigest/elorigest.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/derpub/derpub.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/soco/soco.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/soco/soco.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/soco/soco.shtml
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financiera (muy comun en las nuevas iniciativas), la inexperiencia, la falta de clientes,
etc., hay que consignar todo y no obviar nada, no hay que temer sacar a la luz los puntos
débiles, pues se deben primero conocer para luego compensar y, al fin y al cabo, ningin

competidor lo va a ver. 16

e Anilisis Externo

El conocimiento es fundamental, basico para definir estrategias y acciones, sin
conocimiento andaremos con los ojos vendados por un campo lleno de piedras. Para
evitar tropezar en la medida de lo posible es necesario adquirir el conocimiento clave
para nuestro negocio y eso se consigue a través de analisis.

Un pequefio inciso para comentar que, tropezar y caer son hechos inevitables. A todos y
en todo ocurre y forma parte del aprendizaje, si se teme fallar entonces se teme hacer
cualquier cosa y nunca se aprendera ni se hara nada, pero también es cierto que una
buena prevencion y conocimiento adecuado evitan muchos tropiezos y sirven también de
aprendizaje. Dicho esto pasemos a ver qué es el andlisis externo y como realizarlo.

Un analisis externo supone la recogida de informacidn, su analisis propiamente dicho y la

elaboracion de conclusiones relevantes.!”

F. MARCO TEORICO REFERENTE A LA FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS
1. Estudio de Mercado
Es la primera etapa de un estudio de factibilidad e indica si vale la pena producir un
determinado bien o servicio. Por lo tanto, al llevarse a cabo, se podra estimar la demanda
potencial que existe asi como los servicios que seran solicitados con mayor frecuencia por
los clientes. Sin embargo es el estudio de mercado el que da la pauta de la demanda que
se puede tener al instalar la sucursal por los que sirve de base para los requerimientos del
estudio técnico, y de no determinarse un mercado para los servicios que se van a prestar,
el estudio de factibilidad ya no pasaria a la evaluacion técnica, deteniéndose la

investigacion hasta este punto ya que no tendria sentido continuar con la investigacion.

16 http://www.mailxmail.com/curso/empresa/emprendedores/capitulo10.htm
17 http://www.mailxmail.com/curso/empresa/emprendedores/capitulo9.htm
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1.1 Concepto de Estudio de Mercado
Esta es la primera parte de la investigacién formal del estudio y consta basicamente de
la determinacion y cuantificacién de la demanda y la oferta.
Es el avance de la identificacion de las necesidades, bondades y riesgos del proyecto,

que no tienen un mal impacto ambiental. '8

1.2 Importancia del Estudio de Mercado

El estudio de mercado determina el posicionamiento que poseen determinados
productos en la mente de los consumidores, ya que este mide la oferta con relacion a
la demanda, tomado en cuenta los precios de los productos, la comercializacion de los
mismos, entre otros.

Este estudio se ubica dentro de la etapa operativa del estudio de factibilidad, ya que
muestra la actual cuantitativa en que se encuentra el producto que fabrica la empresa
actualmente, las que podran obtener el grado de aceptabilidad de sus producto,
evaluando la calidad, el precio y el tamafio del mismo, asi como también el analisis de
la competencia, la escasez de innovacion por el que su producto no es el preferido en
el mercado, o0 bien de la poca oferta que se tiene con relacién a la demanda.

Este estudio proporciona a la organizacion las pautas graduales con lo que se debe
realizar el mejoramiento continuo, tanto en su planeacidn y organizacion como en sus
productos, tal aporte logra convertirlas en organizaciones de respuesta sensible y

rapida en cuanto a satisfaccién de necesidades se refiere.

1.3 Objetivos del Estudio de Mercado
Algunos de los objetivos que se persiguen al realizar un estudio de mercado son los
siguientes:'®
e Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, para

asegurar el éxito del proyecto a desarrollar.

'8 Jay, Ros, Proyectos Factibles. 22 edicion, editorial Prentice may. Afio 2001
1% Reyes Ponce, Juan Osmin y otros. Estudio de Factibilidad para Incrementar el Nivel de Produccion y Ventas en las Microempresas
Panificadoras del Municipio de Pasaquina, Depto de La Unién. Pag.19
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e Determinar la cantidad de bienes o servicios que la sociedad estaria dispuesta a

adquirir a determinado precio.

e Conocer de que manera los usuarios estan recibiendo los bienes y servicios, a
fin de determinar nuevas opciones que le proporcionen al proyecto ventajas

competitivas.

e Dar a conocer al inversionista una idea del riesgo que se corre de que el bien o

servicio no sea aceptado en el mercado.

1.4 Mercado
1.4.1 Concepto de Mercado
En su definicién original “Es un lugar donde los compradores y los vendedores se
reunen para intercambiar bienes y servicios”.20
Para un economista: “Se refiere a todos los compradores y vendedores que
hacen transacciones con respecto a un bien o servicio”.2!
Para un mercadologo: “Un mercado representa la serie de compradores

presentes y en potencia de un producto o servicio”.22

1.5 Analisis de Mercado
1.5.1 Demografia
La demografia se refiere a las caracteristicas de la poblacion, incluidos factores
como el tamario, la distribucién y el crecimiento. Puesto que la gente es la que
constituye los mercados, las demografias son de especial interés para los

ejecutivos de marketing.23

20 Kotler Philip- Armstrong Gary, Mercadotecnia 62 edicion, editorial Prentice Hall, 1996

2L 1ig

22 |big

2 William J Stanton, Michael J Etzel, Bruce J Wolker, Fundamentos de Marketing (México: Editorial Mc Graw-Hill, 2004), p. 34
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1.5.2 Analisis de la Demanda

Exportaciones

Es la actividad por las que una empresa vende sus productos en otros
paises ya sea directamente a importadores extranjeros o a través de
intermediarios de importacion-exportacion.

Como es la forma mas facil de entrar en los mercados internacionales, la
exportacion es popular entre las comparias pequenas; el Internet ha dado
nuevas oportunidades de exportacion para muchas empresas.
Importaciones

Entrada de productos extranjeros que incluyen las compras de mercancias,
los gastos cambiarios por servicios adquiridos del extranjero y las
erogaciones de las representaciones diplomaticas en el exterior.
Produccién

Proceso de creacion de los bienes materiales, sin los cuales es imposible la
existencia misma de una poblacion. Los bienes materiales creados en el
proceso productivo constituyen las cosas u objetos que y, o bien son
utilizados o consumidos directamente o bien sirven para su desarrollo
posterior.

Consumo Aparente

El consumo aparente (CNA) de los bienes manufacturados, ademas de
reflejar la demanda interna de bienes finales, se vincula con el desempefio
industrial y el de los servicios vinculados a éste. Su comportamiento
depende tanto de la evolucion del costo del dinero en cuanto al ingreso y la
del volumen de produccion industrial.

Consumo es el acto o proceso de obtener utilidad de una mercancia o
servicio. En un sentido general sirve para indicar el proceso de adquisicion
de bienes y servicios, asi como también la cantidad que se gasta de cada
uno de ellos, puede hablarse del consumo de gasolina como cantidad de

gasolina gastada en un periodo dado.
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En economia el consumo no implica necesariamente el agotamiento o

destruccién fisica de la mercancia consumida. 24

1.6 Analisis de la Oferta
El termino oferta se puede definir como el numero de unidades de un determinado bien
0 servicio que los vendedores estan dispuestos a vender a determinados precios.2
Para analizar la oferta sera necesario conocer factores cuantitativos y cualitativos que
influyen en ella. Dicha informacion también deberd obtener, al igual que la
determinacion de la demanda, de fuentes primarias, pues resultan mas idéneas.
El proposito que se persigue mediante el andlisis de la oferta es determinar la cantidad
de bienes y servicios que de acuerdo a las condiciones del mercado, se pueden ofrecer
a los consumidores.
Existe una relacién directamente proporcional entre las cantidades ofrecidas y los
precios de un bien o servicio, de manera a que a medida que el precio del bien sube,

las cantidades ofrecidas seran cada vez mayores.

1.7 Segmentacion de Mercado

Es un proceso que consiste en dividir un mercado total de un bien o servicio en varios
grupos mas pequefios e internamente homogéneos, la esencia de la segmentacion es
que los miembros de cada grupo sean semejantes con respecto a los factores que
repercuten en la demanda.26

Es decir, que la divisién del mercado global que posee un bien o servicio, se puede
fragmentar en grupos internamente iguales y mas pequefios, donde cada miembro del
grupo tiene caracteristicas similares entre si, con respecto a los factores que intervienen

en la demanda del bien o servicio.

2 http://www.mailxmail.com/curso/consumo.htm
25 Sapag Chain, Nassier. Fundamentos de preparacion y...Op. cit. Pag. 55
% Stanton Etzel, Walter, Fundamentos de Marketing, 112 edicién, editorial Mc Graw Hill, 1999, Pag.172
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1.8 Mercado Meta
Es la eleccion del segmento o los segmentos de mercado, hacia los cuales se va a
orientar el bien o servicio.
Cuatro son las directrices que rigen la determinacion del segmento que se convertira en
el mercado meta?’:
e Los mercados deben ser compatibles con las metas e imagen de la organizacion
e Adecuar a los recursos de la organizacion la oportunidad de mercado representada
por los segmentos identificados.
e La organizacion debe buscar mercados que generen un volumen suficiente de
ventas a un costo lo bastante bajo para que reporte utilidades.

e La organizacion debera buscar un mercado donde haya menos competencia.

1.9 Mezcla de Comercializacion
Si bien la mezcla de comercializacion puede tener muchas facetas, las categorias
basicas de sus elementos son: producto, precio, plaza y promocion, los cuales se

conocen como las cuatro p’s y se describen a continuacion: 2

1.9.1 Producto

Para Kotler define producto como “el conjunto de atributos tangibles o intangibles

que la empresa ofrece al mercado meta”.

e Marca: Es un nombre termino, signo, simbolo, disefio 0 una combinacion de
estos con que se pretende identificar los bienes o servicios de un vendedor o
grupos de vendedores y diferenciarlos de la competencia. EI nombre debe ser
corto, facil de recordar, el sentido del nombre debe ser agradable, debe ser
agradable a la vista.

e Empaque: El termino empaque se refiere a todas las actividades necesarias

para disefiar y producir el producto, debe cumplir con una serie de pasos que

27 Stanton Etzel, Walter, Fundamentos de Marketing, 112 edicion, editorial Mc Graw Hill, 1999, P4g.187,188
28 Kotler, Philip y Armstrong, Gary. Marketing (México: Pearson Educacion, 82Edicion, 2001) Pag. 49
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son: La proteccion de la mercancia, desde la produccion hasta que es
consumida, debe facilitar el manejo durante la transferencia por el canal de
distribucion, debe contribuir a la venta del producto y hacerlo mas facil y
seguro de usar.

Etiqueta: Es la parte del producto que contiene informacion verbal sobre el
producto o el vendedor. La etiqueta puede formar parte del empaque o ser un

rotulo que se agrega al producto.

1.9.2 Precio

Es el monto monetario de intercambio asociado a la transaccion. Hay que

destacar que el precio es el Unico elemento del mix de marketing que

proporciona ingresos, pues los otros componentes unicamente producen costos.

Por otro lado se debe saber que el precio va intimamente ligado a la sensacion

de calidad del producto.

Para determinar el precio, la empresa deberéa tener en cuenta lo siguiente.

Los costos de produccién, distribucién.
El margen que desea obtener.
Los elementos del entorno: principalmente la competencia.
Las estrategias de marketing adoptada.

Los objetivos establecidos

1.9.2.1 Fijacion de Precios

Toda actividad de comercializacién (entre ellas la fijacion de precios)
deben encaminarse hacia una meta; se establecen como objetivos de la
fijacion de precios los siguientes?®:
1. Orientados a las utilidades

a. Alcanzar un rendimiento meta

b. Maximizar las utilidades

2 Stanton Etzel, Walter, Fundamentos de Marketing, 112 edicién, editorial Mc Graw Hill, 1999, Pag.26
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2. Orientados a las ventas

a. Aumentar el volumen de ventas

b. Mantener o incrementar la participacion en el mercado
3. Orientados a la situacién actual

a. Estabilizar los precios

b. Hacer frente a la competencia

1.9.2.2 Estrategias de Precios
Se basan en los objetivos de la empresa. Criterios:
o Objetivos de la empresa
e Flexibilidad

e Orientacion al mercado

1.9.2.3 Politicas de Precios
Las principales politicas, que suelen adoptarse, a la hora de fijar los
precios a los productos habran de ser:
e Larentabilidad méxima, a través de precios elevados, y

e El mayor volumen de ventas, con la asignacion de precios bajos

1.9.3 Plaza o Canales de Distribucion
También conocida como Posicién o Distribucion, incluye todas aquellas actividades
de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta. Sus
variables son las siguientes: Canales, Cobertura, Surtido, Ubicaciones, Inventario,

Transporte, Logistica.

1.9.3.1 Canales de Distribucion
El canal de distribucién representa el camino que el fabricante sigue para
hacer llegar su producto al consumidor final, para lo cual el producto puede


http://www.monografias.com/trabajos5/volfi/volfi.shtml
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atravesar multiples etapas o ninguna, dependiendo del numero de

intermediarios (mayoristas o minoristas) que exista.30

1.9.3.2 Los intermediarios del canal
o El productor: Es el que ofrece un producto para su adquisicion y que
podria satisfacer las necesidades del consumidor.
o El mayorista: Son las compafias dedicadas a las ventas por

mayoreo.
« El minorista: Son negocios cuyas ventas son principalmente al

menudeo.
o El consumidor: Son las personas que compran y utilizan los

productos, para satisfacer sus necesidades.

Figura No 3: Canales de Distribucion

Canal Recorrido

Directo | Productor =i Consumidar

Corto | | Product | Detaista
L [F'roductor ]—D[ Mayorista ]—'[ Detallista
argo

Fuente: http//www.rrppnet.com.ar/marketing.htm

1.9.4 Promocién
Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y recordar las

caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. La promocion, sin importar a
quién vaya dirigida, es un intento de influir. Tiene cuatro formas:
e La venta personal, es la presentacion directa de un producto a un cliente

prospecto por un representante de la organizacioén que lo venda.

30 Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de Proyectos 42 Edicién México: EditorialMcGraw—Hill ,2001 Pag. 54
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e La publicidad, es una comunicacion no personal, pagada por un
patrocinador claramente identificado, que promueve ideas, organizaciones o
productos.

e La promocion de ventas, es la actividad estimuladora de demanda que
financia el patrocinador, ideada para complementar la publicidad y facilitar las
ventas personales.

e Las relaciones publicas, abarcan una gran variedad de esfuerzos de
comunicacion para contribuir a actitudes y opiniones generalmente

favorables hacia una organizacién y sus productos.

El Estudio de Mercado, sefialado anteriormente sirve de base para realizar el Estudio
Técnico, el cual es Util para poder cuantificar determinar el tamafio de la planta y la
maquinaria y equipo necesarios para su optimo funcionamiento, asi como también para

determinar el proceso productivo del producto.

2. Estudio Técnico
Con este estudio se pretende verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del producto,
analizar y determinar el tamafio optimo de la planta, los equipos, las instalaciones vy la

organizacion para realizar la produccién.

Ademéas es de mencionar que el estudio técnico es el mas incidencia tiene sobre la
magnitud de los costos e inversiones que se incurrirdn si se decide poner en marcha el

proyecto.

2.1 Concepto de Estudio Técnico
El estudio de factibilidad técnica estudia las posibilidades reales, condiciones, y

alternativas de producir el bien o servicio que generara el proyecto.3

% Sapag Chain, Nassier. Fundamentos de preparacion y...Op. cit. Pag. 60
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Baca Urbina (2000) establece objetivos de los estudios, y en lo que respecta al estudio
técnico, lo establece de esta forma: “Demostrar que tecnolégicamente es posible

realizar un proyecto”.

2.2 Importancia del Estudio Técnico

Las organizaciones nacen con una actividad principal, la cual consiste en brindar a
clientes actuales y potenciales, productos y/o servicios que satisfagan sus necesidades
y deseos. Por tanto, es necesario que la produccién de estos, sean cantidades
suficientes, en el momento oportuno, de buena calidad y a buen precio.

Las caracteristicas de productos o servicio que anteriormente se mencionan, se logran
con una adecuada integracion de recursos como materia prima, insumos, tecnologia,
mano de obra, que permitan la combinacién exacta de actividades, es decir, por un
proceso de produccion adecuado, que aumente el volumen de productos o servicios
obtenidos, en el menor tiempo y de mejor calidad. Por tanto es el proceso productivo
adecuado de la industria panificadora, es el que le permitira desarrollarse y lograr la

productividad que necesita dicha empresa.

2.3 Capacidad de Produccion

En la practica, determinar el tamafio de una nueva unidad de produccion es una tarea
limitada por las relaciones reciprocas que existen entre el tamafio y la demanda, en
donde, el tamafio propuesto sélo debe aceptarse en caso de que la demanda sea
claramente superior a dicho tamafio; la disponibilidad de materias primas o insumos, la
tecnologia, los equipos y el financiamiento.

Definido el tamafio mas adecuado, es de vital importancia asegurarse de que se cuenta
con el personal mas apropiado, es decir ni en exceso por debajo del perfil deseable, ni
en exceso por arriba del mismo ya que por cualquiera de los dos motivos se puede caer

en improductividad.
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2.4 Determinacion del Tamafo Optimo
Una definicion puede ser: “El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se
expresa en unidades de produccién por afio”.32
Para determinar el tamafio de la planta es necesario conocer al detalle la tecnologia
que se empleara en la fabricacién del producto; asi como la cantidad de mano de obra

requerida su ubicacion geogréfica y los insumos necesarios para su funcionamiento.

2.5 Localizacion Optima

La localizacion 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital u obtener el costo unitario minimo.

El objetivo general de este punto es, por supuesto, llegar a determinar el sitio donde se
instalara la planta. Se busca una ubicacion estratégica donde estén al alcance los
insumos, asi también se pueden obtener costos de transporte bajos que este cercano
al mercado que se pretende satisfacer. Los métodos mas usados para determinar la
localizacién 6ptima segun Baca Urbina, son: EI método Cualitivo por Puntos, EI Método

Cualitativo Vogel.

2.6 Ingenieria del Proyecto
En la Ingenieria del proyecto se determina todo lo necesario para que la empresa
pueda ser instalada y sea capaz de funcionar.
Dentro de la Ingenieria del Proyecto es importante tomar en cuenta:
e La descripcion y caracteristicas del producto a ofrecer, determinados en el estudio
de mercado.
e Materias primas, materiales e insumos a utilizar para el correcto funcionamiento de
la empresa.

o Latecnologia a utilizar.

%2 Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de Proyectos 42 Edicion México: Editorial McGraw—Hill ,2001 Pag. 84
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La importancia de la ingenieria del proyecto radica en que se debe prestar el servicio
de acuerdo a los gustos y preferencias que se concluiran en el estudio de mercado
segun los posibles clientes.

También, los procesos productivos forman parte de la ingenieria del proyecto que segun
Baca Urbina (2001) “Es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para
obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y se identifica como la
transformacion de una serie de materias primas para convertirlas en articulos mediante

una determinada funciona de manufactura’.

2.6.1 Descripcion del Proceso de Produccion
Presentacion secuencial de los pasos que se deben realizar dentro de un
procedimiento, al precisar los puestos o unidades responsables de su ejecucion.
Diagrama de flujo. Representacion del flujo de operaciones para mostrar las
unidades que participan, las operaciones que realizan y la secuencia de las
mismas, mediante el uso de la simbologia definida en la seccién "Metodologia
para la integracion y aplicacion del diagnostico en los procedimientos”
Formas e instrucciones. Debera presentarse un ejemplar de cada uno de los
formularios que se utilicen en las distintas operaciones del procedimiento. Se
anexaran, ademas, las instrucciones con las indicaciones especificas a las que
debe sujetarse el llenado de los formatos.
Es necesario sefialar que cuando un documento incluya un solo procedimiento
deberé contener instrucciones, representacion grafica y descripcion narrativa del

conjunto de instrucciones especificas para realizar una gama de operaciones.®

2.6.2 Descripcion del Proceso por Gréaficas y Diagramas de Proceso
Diagramar es representar graficamente hechos, situaciones, movimientos,
relaciones, procesos productivos o fenémenos de todo tipo por medio de

simbolos que clarifican la interrelacién de diferentes factores y/o unidades

33 http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/manualesadministrativos/default3.asp
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administrativas, asi como la relacién causa-efecto que prevalece entre ellos.3
Este recurso constituye en elemento de decision invaluable para individuos y
organizaciones de trabajo: aquellos, porque asi pueden percibir en forma
analitica y detallada la secuencia de una acciéon, lo que contribuye
sustancialmente a conformar una sélida estructura de pensamiento que fortalece
su capacidad de decision; y las organizaciones, porque les permite dar
seguimiento a sus operaciones mediante diagramas de flujo, elemento
fundamental para descomponer en partes procesos complejos; éstos facilitan la

compresion de su dindmica organizacional y la simplificacién del trabajo.

Un diagrama de flujo elaborado con un lenguaje grafico incoherente o no
convencional transmite un mensaje deformado e impide comprender el proceso
que se pretende estudiar. De ahi la necesidad de concebir y admitir
determinados simbolos, a los que se les confiere un significado preciso, y de

convenir en determinadas reglas relativas a su aplicacion.

Los simbolos de diagramacién que se emplean internacionalmente, son

elaborados por las instituciones siguientes:

e American Society of Mechanical Engineers (ASME), que ha desarrollado los
simbolos, los cuales a pesar que son aceptados en areas de produccion, se

emplean escasamente en el trabajo de diagramacion administrativa.

e American Nacional Estandar Institute (ANSI), que ha preparado una
simbologia para representar flujos de informacion del procesamiento

electronico de datos.

34 Enrique Benjamin Franklin F., Organizacion de Empresas (México: Editorial Mc Graw-Hill, 2004), p. 212
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2.7 Distribucion de la Planta
La distribucion de la planta consiste en proporcionar condiciones de trabajo aceptables,
condiciones optimas de seguridad para sus trabajadores y una buena utilizacion de
los espacios.
Los objetivos de una buena distribucién de planta son:3%

e Integracion Total: Integrar en lo posible todos los factores que afectan la
distribucidn, para obtener una vision de todo el conjunto y la importancia relativa
de cada factor.

¢ Minima Distancia de Recorrido: Al tener una visién general de todo el conjunto,
se debe tratar de reducir en lo posible el manejo de materiales, trazando el menor
flujo.

o Utilizacion del Espacio Cubico: Esta accion es muy Util cuando se tienen
espacios reducidos y su utilizacion debe ser maxima.

e Seguridad y Bienestar para el Trabajador: Este debe ser uno de los objetivos
principales en toda distribucion.

e Flexibilidad: Se debe obtener una distribucion facilmente reajustable a los
cambios que exija el medio, para poder cambiar el tipo de proceso de la manera

mas econdmica, si fuera necesario

2.8 Adquisicion de Maquinaria y Equipo
Es importante analizar con mucho cuidado, las inversiones necesarias para iniciar el
proyecto, a fin de tener un estimado de la maquinaria y equipo necesarios sin perjudicar
el funcionamiento de la empresa ni sobrevaluar la inversion inicial.
Posteriormente, al decidir sobre la compra de maquinaria y equipo se deben tomar en
cuenta una serie de factores que afectan directamente la adquisicion.
Entre los factores que se deben tomar en cuenta estan:
e Proveedor: Para la presentacion de cotizaciones.

e Precio: Se utiliza para calcular la Inversion Inicial.

% Baca Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, 42 edicion, 2001 Pag.107



29

o Dimensiones de la maquina o Equipo: Para determinar la distribucion de la
empresa.

o Capacidad de la Empresa: Para determinar el nimero de maquinas que se
adquiriran para poder satisfacer a los clientes.

e Mano de Obra necesaria: Para determinar su costo y el nivel de capacitacion que
se requiere.

o Costo de mantenimiento: Para calcular el costo que conllevara el mantenimiento
de la maquinaria y equipo.

e Consumo de Energia Eléctrica: Para calcular el costo de esta.

¢ Infraestructura Necesaria: Si sera necesario alguna infraestructura especial (Alta

tension eléctrica, mejoramiento fisico de la estructura etc.)36

2.9 Requerimiento de Mano de Obra
La incidencia de este factor sobre la localizacion esta en el costo que representa para la
empresa en estudio, sobre todo si la mano de obra requerida es de alta calificacion o
especializada. El esquema para analizar ésta fuerza locacional, considerando
constantes los demas factores es:
e  Determinar cualitativa y cuantitativamente los diversos tipos de mano de obra

necesarias en la operacion de la futura planta.

e Investigar cuales son los niveles de sueldos y salarios en las posibles

localizaciones del proyecto y su disponibilidad.

Una vez establecidos los elementos que conforman el estudio técnico, sefalado
anteriormente se puede proceder a la realizacion del estudio organizacional, que servira
para darle vida a la empresa, estableciendo la mision, vision, objetivos, y valores entre
otros.

% Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 42 edicién, 2001 Pag. 105-107
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3. Estudio Organizacional

Se cree errdneamente que la organizacion del proyecto tanto como los costos que esta
acarrea, no son razon de peso para invertir muchos recursos en estudiarlas. Sin embargo,
el solo hecho de que el proyecto requerira recursos (humanos, materiales y financieros)
esto es suficiente razon para que se le asigne la importancia necesaria a este estudio,
pues la accién combinada de estos elementos sera la que le de visa al proyecto y haga
que alcance sus objetivos.

Ello implica el disefiar en primera instancia, funciones y responsabilidades (siempre
encaminados a los objetivos del proyecto) detallando las distintas tareas a cumplir asi
como las relaciones existentes entre ellas, para finalmente construir el respectivo
organigrama del proyecto.

‘La estructura organizacional que se adopte, tanto en la etapa de la implementacién como
en la de operacion, sera determinante en el nivel de los desembolsos que se habran de

considerar como inversion o como costo de funcionamiento del proyecto”s’

3.1 Mision de la Empresa

La mision de la empresa es su razon de ser; el proposito 0 motivo por el cual existe, y
por |o tanto da sentido y guia a la actividades de la empresa.s8

Por lo tanto, la mision sirve para potencializar la capacidad de respuesta de la
organizacion ante las oportunidades que se generan en su entorno para la alta
direccién, la gerencia media le permite orientar sus programas en una forma clara y
conocida, pues con esto mejorara el rendimiento de los recursos humanos, materiales y
financieros. Para el personal operativo, le facilita comprender su participacion e

importancia en el trabajo.

3.2 Vision de la Empresa
Se entiende por vision, la idealizaciéon del futuro de la empresa. Cuando hay claridad

conceptual acerca de lo que se quiere construir a futuro, se puede enfocar la capacidad

%7 Sapag Chain, Nassier. Fundamentos de preparacion y...Op. cit. Pag. 60
3 Rafael Rodriguez, EI Emprendedor de Exito, Guia de Planes de Negocios (México: Editorial Mc Graw-Hill, 2001), p. 16
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de direccion y ejecucion hacia su logro de manera constante. Los aspectos estratégicos
para alcanzar la vision se deben concentrar en tres lineas fundamentales de reaccién:

capacitacion, reingenieria de procesos y certificacion de calidad.3?

3.3 Valores de la Empresa

Los propdsitos y valores de la organizacion tienen como finalidad generar un
compromiso compartido dentro de la cultura organizacional. Por otra parte, las politicas
y normas sirven para definir los conceptos de productividad, eficiencia, calidad y
rentabilidad, entre otros, los cuales configuran, conjuntamente con el liderazgo y
posicionamiento, los factores claves del éxito que determinan el cumplimiento de la

imagen objetivo.40

3.4 Objetivos de la Empresa

Los objetivos son los puntos intermedios de la mision. Es el segundo paso para
determinar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad. En los
objetivo, los deseos se convierten en metas y compromisos especificos, claros y
ubicados en el tiempo. Asi, la mision deja de ser una intencion para convertirse en
una realidad concreta.*’
A través de los objetivos, la misidn se traduce en elementos concretos, como son:
e Asignacion de recursos (¢,qué?).
e Asignacion de actividades (¢, Como?).
e Asignacion de responsables (;Quiénes?).

e Asignacién de tiempos (¢ Cuando?). 42

3.5 Metas de la Empresa

Las metas consideran los puntos concretos, mesurables, establecidos en tiempos

determinados en el camino del cumplimiento de los objetivos. Las metas se establecen

39 http://www.wikipedia.com/administracion/objetivos.html
40 http:/www.monografias.com/tabajo6/nute/nute.shtml

41 bid.

42 Rafael Rodriguez, El Emprendedor de Exito, Guia de Planes de Negocios (México: Editorial Mc Graw-Hill, 2001), p. 18
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para periodos cortos, rara vez para mas de un afio, y con frecuencia para un trimestre o
menos.43

A su vez, éstas pueden ser significativas si se cambian con demasiada frecuencia y no
representan un resultado bien meditado y planeado; sin embargo es tonto esperar que
un subordinado se esfuerce por alcanzar una meta de la cual la organizacion se ha
separado a causa de la revision de sus objetivos, por un cambio de premisas o por

modificaciones en las politicas.

3.6 Politicas de la Empresa
Son criterios que tienen por objeto orientar la accion, es decir, son guias de accién que
orientan sobre la forma de lograr los objetivos marcados. Deben procurarse dejar
campo a los subordinados para la toma de decisiones, al mismo tiempo que se fijan

limites y enfoques bajos los cuales aquella habré de realizarse.4

3.7 Socios de la Empresa
La empresa es un conjunto de recursos organizados por el titular (emprendedor), con el
fin de realizar actividades de produccién o de intercambio de bienes o servicios, que
satisfacen las necesidades de un mercado en particular.4®
Cuando se pretende constituir legalmente una empresa, es importante tomar en cuenta,
entre otros, los siguientes aspectos:
o Elnumero de socios que desean iniciar el negocio.
e La cuantia del capital social (aportaciones por socio).
¢ Las responsabilidades que se adquieren frente a terceros. 46
Los gastos de constitucion de la empresa. Los tramites a realizar para implantarla
legalmente. Las obligaciones fiscales que se deberan afrontar. Las diferentes

obligaciones laborales que se adquieren.

4 JesUs Reynaldo Flores, Manual para Elaborar un Plan de Negocios (Bolivia: Ed. Anénima, 2006), p. 24
# Jesus Reynaldo Flores, Manual para Elaborar un Plan de Negocios (Bolivia: Ed. Anénima, 2006), p. 29
4 Diana M. Gonzalez Salazar, Plan de Negocios para Emprendedores al Exito (México: Editorial Mc Graw-Hill 2006), p. 56

46 |bid.
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La constitucion de la empresa, entre otras formas, puede ser como:

o Persona fisica: Aquella empresa en la que todas las decisiones relativas al manejo
o administracion del negocio recaen sobre la persona (emprendedor).

e Sociedad anénima. Grupo de personas fisicas 0 morales, que se unen para llevar
a cabo actividades comerciales y cuya obligacion sélo se limita al pago de sus
acciones.

e Sociedad de responsabilidad limitada. Organizacion empresarial, constituida
entre socios, los cuales solamente estan obligados al pago de sus aportaciones, sin

que las partes sociales puedan estar representadas por titulos negociables. 47

3.8 Estructura Organizativa

Todas las organizaciones, independientemente de su naturaleza o campo de trabajo,
requiere un marco de actuaciéon para funcionar. Ese marco esta constituido por la
estructura organica, que es la division ordenada y sistematica de sus unidades de
trabajo de acuerdo con el objeto de su creacion.*8

Asi como, su representacion grafica se conoce como organigramas, que es el método
mas sencillo para expresar la estructura, jerarquia e interrelacion de los 6rganos que la
componen en términos concretos y accesibles.

Pese a que es un instrumento muy utilizado, todas las organizaciones cuentan por lo
menos con un organigrama general, sorprende la gran diferencia de criterios y enfoques
considerados en su preparacion. Por ello, es importante tener una base de informacion

homogénea, que permita dar unidad y cohesién a este tipo de recursos.

El Estudio Técnico, sefialado anteriormente sirve de base de informacion para realizar
el Estudio Econdmico, el cual es util para poder cuantificar el total de las inversiones y

los costos de operacion relativos de esta area.

47 |bid.
48 |bid.
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4. Estudio Econémico y Financiero
4.1 Concepto del Estudio Econémico y Financiero
Estudio econdmico es la cuantificacién de las inversiones y los costos necesarios para
poder echar a andar un proyecto.
Para Sapag Chain, “El estudio de factibilidad econdmica requiere de la cuantificacién de

los beneficios y los costos monetarios que ocasionaria el proyecto si fuese implantado”.

4.2 Importancia del Estudio Econémico y Financiero
La importancia de este estudio radica en que un proyecto puede resultar técnicamente
aceptable, pero en cuanto a su factibilidad econdémica no lo sea, puesto que lo que

técnicamente es la mejor solucion puede no ser necesariamente la de menos costo.

4.3 Inversion Inicial
Segun Manuel de Jesus Fornos (2006) son las operaciones que efectua una entidad en
el presente, sacrificando recursos, con la esperanza de obtener algun beneficio en el
futuro, es decir, rentabilidad (mediante intereses o dividendos) en instrumentos de renta

fija o variable, de acuerdo a las alternativas de inversién disponibles en cada nacion.*9

4.4 Proporcion del Financiamiento
Es buscar los recursos econdmicos necesarios para llevar a cabo una empresa o una
operacion comercial.50
Se dice que una empresa esta financiada cuando a pedido capital en préstamo para

cubrir cualquiera de sus necesidades econdmicas.

4.5 Fuentes de Financiamiento
Es la manera de cdmo una entidad puede allegarse de fondos o recursos financieros

para llevar a cabo sus metas de crecimiento y progreso.

49 Manuel de Jesus Fomos, Administracion Financiera (El Salvador: Ediciones Contables de El Salvador, 2006), p. 16
% Diccionario Océano, Tomo vocabulario técnico- cientifico
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4.5.1 Inversiones Fijas
Es la incorporacion al aparato productivo de bienes destinados a aumentar la
capacidad global de la produccién. También se le llama formacién bruta de capital
fijo. Las principales clases de inversion fija son equipo y maquinaria (maquinaria,
equipo de trabajo, equipo de reparto, equipo de seguridad, equipo de computo, y
equipo de oficina). Para calcular el total de inversion fija se debe colocar una
columna, la cantidad de equipos por el precio unitario.5!
e Inversiones Fijas Tangibles
Las inversiones fijas tangibles o fisicas son gastos que se reflejan en bienes
faciimente identificables y son objetivos o reales. Los componentes de la
inversion intangibles, a excepcion del terreno, durante la fase operativa del
proyecto se van a incorporar a los costos operativos bajo el concepto de
depreciacion.
¢ Inversiones Fijas Intangibles
En este rubro de inversion se incluyen a todos los gastos que se realizan en la
fase pre operativo del proyecto que no sean posible identificarlos fisicamente con
inversion tangibles.
Las inversiones intangibles se incorpora a los costos operativos del proyecto en
su fase de funcionamiento (es un gasto contable que no implica pago en efectivo)

como amortizacién de intangibles.>2

4.6 Definicion de Costos
Se puede decir que el costo es un desembolso en efectivo o en especie hecho en el

pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual 53

8 http://www.industrial.uson.mx/seminario/Guia%20software%20P.N..doc
52 http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/Tesis/Ingenie/saenz_ar/cap5.pdf

53 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, 42 edicion, 2000 Pag.161


http://www.industrial.uson.mx/seminario/Gu�a%20software%20P.N..doc
http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/Tesis/Ingenie/saenz_ar/cap5.pdf

36

4.6.1 Costos de Fabricacion
Los costos de produccién no son mas que un reflejo de las determinaciones
realizadas en el estudio técnico.5
Los costos de produccion se anotan y determinan con las siguientes bases.

e Costos de materia prima
e (Costo de mano de obra
e Costos de energia eléctrica
e Costo de agua
e Combustible
e Control de calidad
e Mantenimiento
e Cargo de depreciacion y amortizacion
e Otros costos

e Costos para combatir la contaminacién

4.6.2 Costos de Administracion
Son los que se originan el area administrativa (sueldos administrativos, teléfono,
oficinas generales, etc.) esta clasificacion tiene por objeto agrupar los costos por

funciones lo cual facilita cualquier analisis que se pretende realizar de ellas.%®

4.6.3 Costos de Venta
Son los que se incurren en el &rea que se encarga de llevar el producto de la

empresa hasta el Ultimo consumidor, por ejemplo publicidad, comisiones, etc.

4.6.4 Costos Financieros
Segun David Noel Ramirez Padilla (2005), son los que se originan por el uso de

recursos ajenos, que permiten financiar el crecimiento y desarrollo de las empresas.

5 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, 42 edicion, 2000 Pag.161
% David Noel Ramirez Padilla, Contabilidad Administrativa (México: Editorial Mc Graw-Hill, 2005), p. 35
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5. Evaluacion de Criterios Econémicos
5.1 Punto de Equilibrio

Todas las organizaciones surgen con un proposito determinado, que puede ser, por
ejemplo, el incremento del patrimonio de sus accionistas o la prestacion de un servicio
a la comunidad.
Es normal que al planear las operaciones los ejecutivos traten de cubrir el total de sus
costos y lograr un excedente como rendimiento a los recursos que han puesto los
accionistas al servicio de la organizacion. El punto en que los ingresos de la empresa
son iguales a sus costos se llama Punto de Equilibrio, en él no hay utilidad ni pérdida.
En la tarea de planeacion, este punto es una referencia importante, ya que es un limite
que influye para disefiar actividades que conduzcan a estar siempre arriba de él, lo mas
alejado posible, en lugar donde se obtiene mayor proporcion de utilidades.

Formas de Representar el Punto Equilibrio

1. Método Algebraico

Para calcular el Punto de Equilibrio por formula, y ademas de una gréfica, se parte
de los siguientes datos:
Los Ingresos Totales (IT) son igual al Precio de Venta (PV) multiplicado por la
Cantidad de Unidades Producidas (Q).

IT=(PV)(Q)

IT serén las Ventas Totales en pesos.

Para el calculo del Costo Operativo Total tenemos:

CT=CF+CV
Donde: CF representa el Total de Costos Fijos y CV el Total de Costos Variables por
Unidad.
Se puede usar la siguiente formula para encontrar el volumen en Unidades del
Punto de Equilibrio:

c__ CF
PV -CWu
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PE = Punto de Equilibrio

CF =Costos Fijos

PV= Precio de Venta

CVu= Costo de Venta Unitario

Si se conocen tanto el Volumen en Unidades del Punto de Equilibrio y el Precio de
venta, se puede encontrar el Punto de Equilibrio en Dinero o Pesos, con la siguiente

formula:

PE = (PV) (Q)
PE =Punto de Equilibrio
PV = Precio de Venta

2. Grafica del Punto de Equilibrio
Figura No 4: Grafica del Punto de Equilibrio

I=PQ

=

Punto Equilibrio Beneficio Neto

Costo Total

Costo? \ariables

v }  Costos Fijos
. X

FUENTE: Cristobal Del Rio Gonzalez, Coatos| Historicos

6. Evaluacion Econémica
La evaluacién de un proyecto consiste, en analizar las acciones propuestas, a la luz de un

conjunto de criterios. Este analisis esta dirigido a verificar la viabilidad de estas acciones y a
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comparar los resultados obtenidos, sus productos y sus efectos con los recursos necesarios

para alcanzarlos.

6.1 Concepto de Evaluacion Econémica
Segun Sapag Chain, (1995) define la evaluacién de un proyecto en términos de
oportunidades, “consiste en comparar los beneficios proyectados asociados a una
decisidn de inversion con su correspondiente corriente proyectada de desembolsos.
Segun Baca Urbina (2001) “Es el estudio de la evaluacion econdmica, es la parte final de
toda la secuencia de andlisis de la factibilidad de un proyecto”.
Esta etapa es de mucha importancia ya que facilita la toma de decisiones en cuanto a la
realizacion o no de un determinado proyecto.
Entre los criterios de evaluacidn estan: Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno
(TIR).
Esta parte es muy importante, pues es la que al final permite definir la implantacién del
proyecto. Normalmente no se encuentran problemas en relacion con el mercado o la
tecnologia disponible que se emplearan en la fabricacion del producto; por tanto, la

decision de inversion casi siempre recae en la inversion econdmica

6.2 Valor Actual Neto (VAN)

El valor Actual Neto es la diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en
moneda actual. Este criterio plantea que el proyecto debe aceptarse si su valor actual
neto es igual o superior a cero.

Este resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversion inicial. Es decir que
cuando se quieren pasar cantidades de dinero de un futuro al presente como es este
caso se usa una tasa de descuento, llamada asi porque descuenta el valor del dinero en
el futuro a su equivalente en el presente, y a los flujos traidos en el tiempo cero se le

llaman flujos descontados.
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Formula:
VAN= — p L FNE,  FNE,  FNE, | FNEn+VS
+i (+i* i’ C+i’ i’
Donde:
P= Inversion Inicial

FNE= Flujo Neto de Efectivo
VS= Valor de Salvamento

i= Tasade Descuento

6.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)
Es la tasa de descuento por la cual el Valor Actual Neto (VAN) es igual a cero. También
es la tasa que iguala a la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.%
Se le llama TIR, porque supone que el dinero que se gana afio con afio se reinvierte en
su totalidad. Es decir, se trata de la tasa de rendimiento generada en su totalidad en el

interior de la empresa por medio de la reinmersion.

Formula:
0—_ FNE, N FNE, N FNE, N FNE, N FNEN +VS
Git 2D rid it €T
Donde:
P=  Inversion Inicial

FNE = Flujo Neto de Efectivo
VS = Valor de Salvamento

i= Tasade Descuento

% Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 4 edicién, 2000 Pag.216
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El criterio de aceptacion que emplea el método de la TIR es que si esta es mayor que la
TMAR, se acepta la inversion, es decir, si el rendimiento de la empresa es mayor que el

minimo fijado como aceptable, la Inversion es Econdmicamente Aceptable.

7. Plan Puesta en Marcha
La idea de describir que pasos se van a dar, el orden y en que fechas para poner en marcha

el nuevo negocio.

7.1 Pasos Iniciales
e Tramites legales previos a la apertura del negocio, las compras y gastos de
constitucion.
e Constitucion de la empresa (personal natural o juridica), estrategia fiscal (pequefio
contribuyente), aspectos legales (licencias, autorizaciones, etc.)
e Sistema contable a utilizar, manuales de politicas, procedimientos y administracién

del personal requerido.

7.2 Estudios y Desarrollos Previos
Es conveniente realizar algunos estudios o realizar un desarrollo técnico previo, estos
procesos deben estar descritos indicando lo que espera de ellos y las acciones a tomar
en funcién de los resultados obtenidos, incluso decidiendo abortar la creacién de la

empresa.

7.3 Tramites de Constitucion
Una empresa para poder legalizarse formalmente debe seguir una serie de pasos que le
permite operar con todas las de la ley por lo que hay que estar claros de los pasos para
evitar problemas en la marcha de la empresa. Esto permite conocer los gastos de

constitucion de la sociedad, los gastos legales de la misma sociedad, y las obligaciones
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formales a las que estara sometida, hacienda, matriculas de la empresa entre otras;

necesarias para el inicio de operaciones.

Una vez determinada las generalidades de la Industria Panificadora en El Salvador,
generalidades del Pan Arabe, asi como también el marco tedrico referente a la
formulacion de proyectos entre otros aspectos necesarios que sirven de base para la

realizacion del proyecto se procede a la realizacion de la Investigacion de Campo como

se muestra a continuacion.
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CAPITULO Il INVESTIGACION DE CAMPO SOBRE LA NECESIDAD DE CREACION DE UNA
EMPRESA PRODUCTORA DE PAN ARABE EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

A. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1. General
Elaborar un diagnostico sobre la situacion actual del mercado de Pan Arabe en el Municipio
de San Salvador, con el objeto de determinar la factibilidad para la creacién de una empresa

productora de Pan Arabe.

2. Especificos
e Determinar la Situacion actual que tiene el mercado de Pan Arabe en el Municipio de

San Salvador para identificar la aceptacion que el producto tiene actualmente.

e Determinar la demanda existente del Pan Arabe en el Municipio de San Salvador para

conocer si existe mercado para introducir el producto.

e Conocer la oferta del producto en el mercado local, con el propésito de hacer eficiente

la manera de comercializar el Pan Arabe en el municipio de San Salvador.

e Conocer los patrones de consumo de Pan Arabe de los habitantes del Municipio de

San Salvador con el fin de identificar oportunidades de penetracién en dicho mercado.

B. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION
La importancia de esta investigacion radica en que se podra determinar por medio de
fuentes de recoleccion de datos directos, si existe demanda para el producto, ya que
actualmente no se ha realizado ninguna investigacion de mercado especialmente para el
Pan Arabe. La informacion recolectada servira de parametro para tomar decisiones en cuanto

a la introduccion y comercializacion del Pan Arabe.
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Con la investigacién se pretende realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una
empresa productora de pan arabe, es por ello que el estudio requiere ser presentado con
todas las posibles ventajas para la organizacion, pero sin descuidar ninguno de los
elementos necesarios para que el proyecto funcione y de esta manera introducir y
comercializar el producto en los diferentes supermercados y tiendas de prestigio en El

Salvador.

Mediante la realizacién de esta investigacion se logro determinar y conocer diversos
aspectos relevantes sobre el mercado de Pan Arabe en el Municipio de San Salvador tales
como: competencia y oferta existente, factores que determinan la compra del producto,

niveles de demanda entre otros.

C. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
1. Problema de Investigacion
La realizacion del estudio de factibilidad sera de mucha utilidad para las empresas de Pan
Arabe ya que fomentara el crecimiento de la misma en el mercado. A continuacion se
presenta el problema que se ha identificado y que pretende resolverse con la realizacion de

la presente Investigacion:

¢ En qué medida la realizacion de un diagnostico sobre la situacidn actual del mercado de
Pan Arabe en el Municipio de San Salvador, contribuira a determinar la factibilidad para la

creacion de una empresa productora de Pan Arabe?

2. Método de Investigacion
2.1 Analisis
Para la realizacion del estudio se utilizé el método de investigacién analitico, que es
una operacion mental que consiste en desagregar o descomponer un todo en sus
partes, para identificar y estudiar cada uno de sus elementos, las relaciones entre si y el

todo. La utilizacién de este método permitié conocer la factibilidad técnica, econdmica y
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financiera para la creacion de una empresa dedicada a la produccién de Pan Arabe en

el Municipio de San Salvador.

2.2 Sintesis
Es la operacion inversa y complementaria al analisis. Sintesis quiere decir reunir las
partes del todo. Este proceso nos llevd a la generalizacidn, a la vision integral del todo

como una unidad de diferentes elementos.

3. Tipo de Investigacion

o Descriptiva

Para el presente estudio, el tipo de investigacion que se utilizo fue el descriptivo ya que
se describieron situaciones y variables que permitieron conocer como es y como se
manifiesta el fenémeno relacionado con la Industria Productora de pan Arabe en El

Municipio de San Salvador.

Ademas se detallan los elementos que contribuye a determinar las caracteristicas
mas importantes del Mercado de Pan Arabe en el Municipio de San Salvador, se
identificaron elementos a si como otros factores considerados relevantes para el
desarrollo del andlisis, que contribuirdn a conocer las oportunidades y amenazas

existentes en el mercado.

4. Disefo del Tipo de Investigacion
Por la naturaleza de la investigacion se aplico el Disefio No Experimental, que es aquella
que se efectdia sin la manipulacién deliberada o intencionada de variables, lo que aqui se

realizd fue la observacion de fendmenos en su ambiente natural.

5. Fuentes de Recoleccion de Datos
La informacién a recolectar tendra origen de dos fuentes las cuales se complementan para

llevar a cabo una buena investigacion.
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5.1 Primarias
La informacion primaria utilizada para la realizacién de esta investigacion fue la
obtenida por medio de encuestas que contenian preguntas directamente relacionadas
al consumo del Pan Arabe con el objetivo de conocer y determinar si existe demanda
del producto las encuestas fueron contestadas por una muestra de 138 personas

pertenecientes al municipio de San Salvador.

También se utilizo la observacion directa con el fin de conocer las distintas marcas que
tienen presencia actualmente en el mercado y verificar los precios de los competidores
ya que se visitaron los 9 supermercados de la Despensa de Don Juan ubicados en el
Municipio de San Salvador como son: San Benito, San Jacinto, General Arce, San
Salvador (centro histérico), Dario, Las Victorias, Cumbres de la Escalon, Las Terrazas,
y La Cima. Ya que los propietarios tienen el propésito de iniciar el negocio siendo
proveedores de dichos Supermercado, posteriormente se tiene la visién de ir

incursionando en otros mercados. (Ver anexo 4 ubicaciones)

También se utilizo la técnica de entrevista, para lo cual se conto con la colaboracion de
los encargados de los 9 supermercados de la despensa de Don Juan ubicados en el
Municipio de San Salvador gracias a los cuales se pudo obtener informacién que
ayudaria a determinar la oferta del producto en los supermercados, para ello se
entrevisto a los encargados de tienda los cuales contestaron la entrevista. (Ver Anexo 1

entrevista).

5.2 Secundarias
Los datos externos para el estudio fueron tomados de diferentes fuentes relacionados a
la industria de la panificacién tales como libros, tesis, publicaciones, boletines, paginas
Web, instituciones gubernamentales y no gubernamentales, leyes entre otros, los

cuales sustentaron estadistica y teéricamente la investigacion.
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D. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION
1. Técnicas
Las técnicas de investigacion fueron un apoyo para recopilar los datos necesarios que

sustentaron el estudio, las cuales se mencionan a continuacion.

1.1 Entrevista
Con la aplicacion de esta técnica, se pudo obtener informacion muy importante ya que
se procedi6 a entrevistar a los encargados de las tiendas de los supermercados de la
Despensa de Don Juan ubicadas en el Municipio de San Salvador, quienes
distribuyen diversas marcas de Pan Arabe, la entrevista se realizo mediante una serie
de preguntas las cuales iban orientadas a obtener informacion sobre la oferta de los

competidores existentes.

1.2 Encuesta
Consistié en reunir informacién que seria necesaria para la realizacion el presente
diagnostico. Dicha informacion fue obtenida a través de una muestra de personas, las
cuales contestaron un cuestionario (Ver Anexo 2) que contenia una serie de
preguntas disefiadas para determinar hechos, opiniones y actitudes de las personas
objeto de estudio. El nimero de cuestionarios a aplicar fue determinado por el tamafio
de la muestra de los consumidores finales, la informacion obtenida fue seleccionada y

tabulada.®”

1.3 Observacion
Esta técnica fue utilizada mediante la visita que se realizo a los 9 supermercados de la
Despensa de Don Juan ubicadas en el Municipio de San Salvador, en los cuales se
observaron las diferentes marcas del producto, que tienen presencia en los
establecimientos tales como: precios, diferentes presentaciones del producto, entre

otros.

> html.rincondelvago.com/entrevista_3.html
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2. Instrumentos
2.1 Observacion Directa
Consistié en la realizacion de visitas a las diferentes sucursales de la Despensa de
Don Juan donde se llevo a cabo la investigacion. Anticipandose detalladamente y de

forma explicita cuales seran los datos que se habrian de recoger.

2.2 Cuestionario
En el cuestionario se formularon preguntas abiertas, cerradas, todo con el proposito
de recopilar informacién precisa concerniente al tema en estudio, por lo tanto se
elaboraron cuestionarios dirigidos a la poblacién del Municipio de San Salvador que

consume Pan Arabe.

2.3 Entrevista
La entrevista comprendia preguntas abiertas, las cuales se hicieron personalmente a
los encargados de las diferentes Despensas de Don Juan ubicadas en el Municipio de

San Salvador.

E. DETERMINACION DEL UNIVERSO
Para efectos de esta investigacion se realizo una prueba cualitativa con objeto de determinar
el perfil siendo el siguiente mujeres y hombres, solteros y casados entre 18 y 59 afios por ser

la poblacién econdmicamente activa del Municipio de San Salvador.58

Consultando los datos de la Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC), se
establecio el universo en 179,380 (Ver Anexo 3) habitantes entre los 18 y 59 afios 0 méas por
ser la poblacién que se considera adquirira el Pan Arabe, ya que este puede ser consumido
por hombres y mujeres. Se tomaran como muestra para la presente investigacién las 9
Despensas de Don Juan ubicadas en el Municipio de San Salvador por ser una empresa de

solido prestigio que apoya y contribuye al crecimiento de pequefias y medianas empresas.

%8 Censo Econdmico 2007 DIGESTIC
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F. DETERMINACION DE LA MUESTRA
Para determinar la muestra se ha aplicado la férmula para la poblacién finita de Fisher y

Navarro, 1996:
= 7°Npq
e* (N-1) + opq

Donde:

n= Numero de elementos (tamafio de la muestra)
0= Nivel de confianza

N= Universo o poblacién

p= Probabilidad a favor

q= Probabilidad en contra

e= Error de estimacion (Precision en los resultados)

Por lo que aplicando datos, la muestra que se obtiene es:
n=7?

0=1.96

N= 179,380

p=90% (Dato obtenido en la prueba cualitativa)

g=10% (Dato obtenido en la prueba cualitativa)

e=5%

De acuerdo a la prueba cualitativa se obtuvo el 90% de probabilidad de éxito y 10% de

fracaso, datos que sirvieron para el calculo de la muestra que se muestra a continuacion:

n=  (1.96)2*179,380* 0.9 * 0.1
(0.05)2 (179,380-1) + (1.96) 2* 0.9 * 0.1

n= 138 Personas



50

Por lo tanto, después de aplicar la formula para la poblacién finita de Fisher y Navarro, 1996:

se establecio la muestra en 138 personas.

Seleccion de la Muestra de Supermercados

Para efectos de esta investigacion solo se evaluaran las 9 Despensas de Don Juan que se
encuentran ubicadas en el Municipio de San Salvador, las cuales son: San Benito, San
Jacinto, General Arce, San Salvador(centro histérico), Dario, Las Victorias, Cumbres de la

Escalon, Las Terrazas, La Cima, por encontrarse dentro del area geografica de estudio.

G. TABULACION Y ANALISIS DE DATOS
Para realizar la tabulacion de los datos se establecera lo siguiente:

e El cuestionario sera estructurado con dos clases de preguntas, cerradas y semi-
abiertas

e Para cada pregunta se formularan objetivos que se persiguen con la misma.

e Se elaborara una tabla, la cual contendra las alternativas que reflejara las
frecuencias y los porcentajes.

e Se elaborara un grafico de los resultados de cada pregunta.

e Se cruzaran diferentes variables utilizando tablas dinamicas por medio de programas

computacionales como SPSS y Excell.

Analisis
Después de haber realizado la tabulacién se analizara la informacion obtenida, la cual se
efectuara a nivel cualitativo y cuantitativo para cada pregunta y con la ayuda del anélisis de

los cruces de las preguntas que tengan variables claves para el analisis del estudio.



|. Encuesta

e Datos de Clasificacion

Sexo.-

Objetivo: Identificar el género de las personas encuestadas.

Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Femenino 92 67 %
Masculino 46 33 %

Total 138 100 %
SEXO
Femenino
67% Masculino

Analisis:

o1

El género mas representado es el femenino con un 67%, esto se debe a que tradicionalmente

son las mujeres quienes realizan las compras en el hogar.

Edad.-

Objetivo: Conocer la edad promedio de las personas.

Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
18-29 36 26 %
30-39 35 25%
40-49 29 21 %
50 o mas 38 28 %
Total 138 100 %
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Andlisis:
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Se denota que del 100% de personas encuestadas el mayor porcentaje equivalente al 28%

corresponde al rango de 50 afios 0 mas, el 26% corresponde entre las edades de 20 a 29

afios, las edades de 30 a 39 con un 25%, por el contrario el menor porcentaje de personas

encuestadas pertenece al rango de 40 a 49 afios de edad. Esto indica que son los jovenes y

los adultos mayores quienes son el mercado potencial para el producto. Sin embargo la

diferencia es minima entre cada rango de edad por lo que se considera que toda la poblacion

son clientes potenciales.

Nivel de Estudios.-

Objetivo: Determinar el nivel de estudios que poseen los encuestados.

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Primaria 15 1%
Secundaria 28 20 %
Bachillerato 33 24 %
Técnico 18 13 %
Universitario 44 32 %

Total 138 100 %

50 -

40 -

30 -

20

CONSUMIDORES

10

NIVEL DE ESTUDIO

E Primaria
E Secundaria
E Bachillerato
M Teécnico

E Universitario

NIVEL DE ESTUDIO
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Anélisis:

En el grafico anterior se muestra que del 100% de personas encuestadas el 32% tiene un
nivel de estudios universitario/a, siendo este el de mayor porcentaje, mientras que el 24% es
para bachillerato, el nivel de secundaria corresponde a un 20%, luego el 13% es para

técnico/a, por otro lado solamente el 11% de personas tiene un estudio de primaria.

Ocupacion.-

Objetivo: Conocer la ocupacion de las personas encuestadas.

Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Ama de casa 41 28 %
Comerciante/Vendedor 25 18 %
Estudiante 5 5%
Pensionado 10 7%
Profesional/Técnico 57 42 %
Total 138 100 %
OCUPACION
42%

o HAma de casa

5 M Comerciante/Vendedor

g H Estudiante

g H Pensionado

2 H Profesional/Técnico

[e}

O

OCUPACION
Andlisis:

El mayor porcentaje manifestd que su ocupacion es profesional o técnico/a, representado
este con un 42%, se puede observar que son las personas profesionales que trabajan
quienes consumen mas pan, la causa de este comportamiento puede deberse a que,
generalmente en las empresas se les da un momento de receso por la mafiana o por la tarde,
donde el empleado aprovecha para degustar un refrigerio. Cabe destacar que existen 5
estudiantes universitarios que en la pregunta anterior se clasificaron en el nivel de estudios
dentro de la categoria Universitarios, en esta pregunta se clasifican dentro de la categoria
Estudiantes.



Estado Civil.-

Objetivo: Conocer el estado civil de las personas encuestadas.

Andlisis:

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Acompanado/a 11 8 %
Casado/a 86 63 %
Soltero/a 31 22 %
Viudo/a 10 7%

Total 138 100 %

ESTADO CIVIL

7% 8%

« Acompanado/a
® Casado/a
m Soltero/a

= Viudo/a
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Del 100 de personas encuestadas el mayor porcentaje manifesté que su estado civil es

casado/a con un 63%, el 22% se encuentra soltero/a, luego con un porcentaje de 8% las

personas que estan acompafados/as mientras que el porcentaje menor corresponde a un

7% de la alternativa viudo/a.

Numero de miembros en su familia.-

Objetivo: Conocer el rango referente al tamafio familiar en que se ubica cada encuestado

N° de Miembros por Familia | Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa

2 Miembros 18 13 %
3 Miembros 26 19 %
4 Miembros 30 22 %
5 Miembros 24 17 %
6 Miembros 37 26 %
7 Miembros 1 1%
8 Miembros 3 2%

Total 138 100 %
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Andlisis:
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El nucleo familiar de los consumidores de pan Arabe del Municipio de San Salvador, esta

mayormente conformado por 4, y 6 personas; esta variable puede indicar el tamafio del segmento

de mercado existente en el Municipio para el producto.

Ingresos Mensuales.-

Objetivo: Determinar el nivel de ingreso familiar mensual de las personas encuestadas.

N

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Menos de $150.00 1 8 %
$151.00-300.00 55 40 %
$301.00-500.00 59 43 %
$501.00 en adelante 13 9%

Total 138 100 %
INGRESOS MENSUALES

EMenosde $150.00
E$151.00-300.00
@$301.00-500.00
E$501.00 en adelante




Analisis:

Del total de personas encuestadas se denota que el mayor porcentaje corresponde al nivel
de ingresos de $301 a $ 500, con un porcentaje de 40% estan las personas con ingresos de
$151 a $300, mientras que el 9% es para el rango de ingresos entre $501 a $700, por el

contrario el rango de menos de $150 es el que tiene un 8% de porcentaje que es el mas bajo

de este rango.

Il. CONTENIDO

1. ¢ Tiene conocimiento de la existencia del Pan Arabe?

Objetivo: Determinar si las personas encuestada tienen conocimiento de la existencia del

Pan Arabe.
Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa

Si 129 93 %

No 9 7%

Total 138 100 %

CONOCIMIENTO DE PAN ARABE
7%
N
.,‘R‘\ E No
93%

Analisis:

Del 100% de las personas encuestadas el 93% afirmo que conoce el producto, mientras
que el 7% manifiesta no tener conocimiento del producto. Por lo cual esto resulta ser

provechoso ya que las personas conocen de la existencia del producto, es decir ya no es

un producto nuevo el cual hay que dar a conocer al publico.




2. ;Ha probado el Pan Arabe?
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Objetivo: Conocer si las personas que tienen conocimiento del Pan Arabe lo han probado.

Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Sl 129 100 %
NO 0 0%
Total 129 100 %

HA PROBADO EL PAN ARABE

0%

\ 100% ’

Sl

ENO

Analisis:

De las 138 personas encuestadas solo 129 conocian de la existencia del Pan Arabe las

129 restantes afirmaron que si han probado el producto. Lo cual indica que el producto ya

es conocido por las personas.

3. ;Consume usted Pan Arabe?

Objetivo: Determinar el grado de demanda o consumo de Pan Arabe de las personas

encuestadas.
Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 129 100 %
No 0 0%
TOTAL 129 100 %
COMSUME PAN ARABE
0%
LI Si

M No
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Anélisis:
De las 129 personas que contestaron en la pregunta anterior que si habian probado el
producto; al preguntarle si lo consumian las 129 personas contestaron afirmativamente, por

lo que se estima que el producto tendria buena aceptacion en el mercado.

4. ; Que lo motivo a consumir Pan Arabe?

Objetivo: Conocer el motivo que llevo a las personas encuestadas a consumir Pan Arabe.

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Curiosidad 31 24 %
Valor Nutritivo 45 34 %
Recomendacion 42 33 %
Sabor 11 9%
Total 129 100 %

MOTIVO DE CONSUMIR PAN ARABE

50

34%

M Curiosidad
M Valor Nutritivo
i Recomendacion

H Sabor

CONSUMIDORES

MOTIVO DE CONSUMIR EL PAN ARABE

Analisis:

El grafico anterior muestra que los principales motivos que han llevado a consumir el
producto a las personas encuestadas es en primer lugar el valor nutritivo con un 34%
seguido del 33% que manifestd consumirlo por las recomendaciones dadas por personas
que ya lo habian consumido en tercer lugar esta el 24% que manifesté haberlo consumido
por curiosidad y el 9% lo consumieron por el sabor ubicandolo en la categoria otros. De lo
anterior se puede concluir que el motivo principal por lo cual las personas consumen el Pan

Arabe es por el valor nutritivo que este posee.



5. ¢Con que frecuencia lo consume?

Objetivo: Determinar la frecuencia de consumo del Pan Arabe.

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Entre Semana 1 1%
Semanal 19 15 %
Quincenal 75 58 %
Mensual 34 26 %

Total 129 100 %
CON QUE FRECUENCIA LO CONSUME
80
58%

70
m 60
('5: 50 B Entre Semana
% a0 B Semanal
=2
2 30 & Quincenal
8 20 H Mensual

10

o}

FRECUENCIA DE CONSUMO
Andlisis:
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De un total de 129 personas que respondieron a la pregunta con que frecuencia consume el

producto el 58% manifestdé consumirlo cada quince dias mientras que un 26% lo consume

mensualmente, un 15% semanalmente y el 1% lo consume entre semana. Se pudo

observar que no es un producto que se consume con demasiada frecuencia por no

encontrarse muy posicionado en la dieta de los consumidores.

6. ¢ Cuantas unidades de Pan Arabe consume al comprarlo?

Objetivo: Determinar la cantidad de Pan Arabe que las personas consumen.

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
5 Unidades 77 60 %
10 Unidades 34 26 %
20 Unidades 18 14 %
Total 129 100 %
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Analisis:
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De las 129 personas que respondieron a la pregunta de cuantas unidades consume

cuando compra el producto 60% consumen 5 unidades de pan arabe, 26% respondié que

compra 10 unidades, mientras que el 14% respondi6 que consume 20 unidades. Por lo cual

se observa que las personas adquieren el producto en presentaciones de 5 unidades por

Ser mas economica.

7. ; Que marca de Pan Arabe consume?

Objetivo: Conocer cual es la marca de Pan Arabe que consumen las personas

encuestadas.
Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Joseph 41 32 %
Autentico 7 5%
Pitettes Eliezer 0 0%
Al_Baraka 6 5%
Mrs.Pittas 13 10 %
No Recuerda 62 48 %
Otros 0 0%
Total 129 100 %
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Analisis:
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Como puede verse en el grafico anterior el 48% de las personas no recuerda la marca que

consume, el 32% asegura que la marca que consume es el Joseph, seguido por solo un

10% por la marca Mrs. Pittas, las marcas Autentico y Al_baraka fueron recordadas por

solo un 5% de personas respectivamente.

8. El Pan Arabe que actualmente consume satisface sus necesidades.

Objetivo: Conocer si el producto satisface las necesidades de los consumidores.

Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 129 100 %
No 0 0%
Total 129 100 %

EL PAN ARABE SATISFACE SUS NECESIDADES

0%

ESi

4 No




Analisis:

De las 129 personas que respondieron a esta pregunta el 100% asegura que el producto
satisface sus necesidades ya que al preguntarseles porque manifestaron que por precio,

sabor, calidad entre otros.

9. ¢ Ha tenido alguna vez problemas en cuanto a la adquisicion del Pan Arabe?

Objetivo: Determinar si los consumidores han tenido problemas cuando adquieren el Pan

Arabe.
Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 0 0%
No 129 100 %
Total 129 100 %
HA TENIDO PROBLEMAS CUANDO
ADQUIERE EL PAN ARABE
0%
o Si
W No
100%
Analisis:

Las 129 personas encuestadas manifestaron no tener ningun tipo de problema cuando

adquieren el Pan Arabe, lo cual indica que no presenta mayor problema en cuanto a la

adquisicion del mismo.

10. ¢ Le gustaria Probarlo?

Objetivo: Conocer si las personas que no tienen conocimiento del Pan Arabe estaran

dispuestos a probarlo.




1.

12.
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Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa

Si 9 100 %

No 0 0%

TOTAL 9 100 %

LE GUSTARIA PROBARLO
0%
4 Si
1 No
Andlisis:

Las personas que respondieron esta pregunta son las que manifestaron que no tienen
conocimiento de la existencia del Pan Arabe correspondiente a la pregunta No 1y
procedieron a contestar esta pregunta que si les gustaria probarlo, en la cual de las 10

personas respondieron que si estarian dispuestos a probar el producto.

¢Porque razon no lo consume?

Objetivo: Conocer porque razon las personas que han probado el Pan Arabe no lo

consumen.
Nota: Esta pregunta no fue respondida por nadie ya que segun la pregunta No.3
;Consume Usted Pan Arabe? Las 129 personas manifestaron que si lo consumen debido

a que esta pregunta estaba dirigida a las personas que respondieron negativamente en la
pregunta No.3.

¢ Estaria Dispuesto a Comprarlo?

Objetivo: Determinar si las personas que no consumen el Pan Arabe estarian dispuestos

a comprarlo.
Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 9 100 %
No 0 0%
TOTAL 9 100 %
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Analisis:
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Esta pregunta estaba dirigida a las personas que respondieron afirmativamente en la

pregunta No.10 donde el 100% manifesto estar dispuesto a comprarlo, por lo que se podria

estimar que el producto tendra buena aceptacion en el mercado y ademas se podra

ampliar el mercado actual.

13. ¢ Que Caracteristicas tomaria en cuenta al adquirir el Pan Arabe?

Objetivo: Conocer que caracteristicas toma en cuenta el consumidor cuando adquiere el

Pan Arabe.

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Precio 40 29 %
Calidad 33 24 %

Sabor 33 24 %
Marca 12 9%
Tamafo 17 12 %
Empaque 3 2%
Total 138 100 %
QUE CARACTERISTICAS TOMARIA EN
CUENTA AL ADQUIRIR EL PAN ARABE
50
29%
v 40 M Precio
et 24% 24% )
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2%
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CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
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Anélisis:

Las principales caracteristicas que toman en cuenta las personas al comprar el producto es
el precio con un 29% seguido de la calidad y el sabor con un 24% respectivamente, un
12% de las personas toman en cuéntale tamafio del producto seguido de la marca con un
9% de respuestas y el menor porcentaje corresponde al empaque con un 2%. Estas

caracteristicas deben tomarse en cuenta al momento de realizar la propuesta del producto.

14. ; Que lugar preferiria para comprar el Pan Arabe?

Objetivo: Determinar el lugar que los consumidores prefieren para adquirir el Pan Arabe.

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Supermercado 72 52 %
Tienda 37 27 %
Panaderia 15 1%
Mercados 14 10 %

Otros 0 0%
Total 138 100 %
QUE LUGAR PREFERIRIA PARA COMPRAR EL PAN
ARABE
80 52%
70
@ 60 E Supermercado
né 50 M Tienda
% 40 E Panaderia
2 30 1 Mercados
o
< 20 kd Otros
10
© LUGARDE PREFERENCIA
Analisis:

El 52% de las personas encuestadas prefieren el supermercado para comprar, mientras
que el 27% preferirian comprar el producto en las tiendas seguido por un 11% que prefiere
las panaderias y un 10% que prefiere comprar en el mercado. Cabe destacar que las
encuestas fueron contestadas por personas que compran en los supermercados de la
Despensa de Don Juan ubicadas en el Municipio de San Salvador. Aun asi un hubieron

personas que preferirian otros lugares para adquirir el Pan Arabe.



15. ¢ Porque razén preferiria comprar en ese lugar?
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Objetivo: Conocer la razén principal que incide para que el consumidor adquiera el

producto en determinado lugar.

Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Accesibilidad 41 29 %
Precio 33 24 %
Higiene 11 8 %
Atencién 16 12 %
Calidad 34 25%
Seguridad 3 2%
Total 138 100 %

890

Analisis:

LUGAR
2%%

‘ 2926
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PORQUE RAZON PREFERIRIA COMPRAR EN ESE

m Accesibilidad

m Calidad
™ Seguridad

El 29% de las personas contesto que la accesibilidad es la razén principal por la que

preferiria comprar en determinado lugar el producto, mientras que 24% manifiesta que es el

precio, el 25% manifiestan que es la calidad el 12% opina que es la atencién y el 2% la

seguridad. Por lo que se puede denotar que las personas siempre buscan un lugar

accesible posiblemente para ahorrar tiempo al momento de realizar las compras.

16. ; Cuanto es el precio que estaria dispuesto a pagar por el Pan Arabe?

Objetivo: Determinar el precio que las personas estarian dispuestos a pagar por el Pan

Arabe.

Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
$1.00-$1.25 68 50 %
$1.26-$1.50 46 33 %
$151-$1.75 24 17 %
$1.76-$2.00 0 0%
$2.01 omas 0 0%

Total 138 100 %
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Analisis:
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De un total de 138 personas encuestadas el 50% opino que el rango de dinero que estaria

dispuesto a pagar por el Pan Arabe seria de $1.00 a $1.25 siendo este el mayor porcentaje,

mientras que el 33% estaria dispuesto a pagar entre $1.26 a $1.50, y el de menor

porcentaje seria un 17% con $1.51 a $1.75 de dinero para adquirir el Pan Arabe. Se puede

observar que las personas se inclinan por optar por el precio més bajo.

17. ¢ En que medios de publicidad ha escuchado hablar del Pan Arabe?

Objetivo: Determinar en que medios de publicidad los consumidores han conocido el Pan

Arabe.
Alternativa Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Muestras 28 20 %
Propaganda Movil 2 1%
Hojas Volantes 20 14 %
Ninguno 88 65 %
Total 138 100 %
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Anélisis:

De la pregunta anterior se obtuvo que el 65% de las personas encuestadas opino que en
ningin medio de publicidad ha escuchado hablar del Pan Arabe, siendo este el de mayor
porcentaje, mientras que el 20% dijo que el medio de publicidad por el cual han escuchado
hablar del Pan Arabe es a través de las muestras del producto, el 14% de las personas lo
ha escuchado por hojas volantes y el de menor porcentaje es la propaganda mavil con un
1% respectivamente. Por lo que se puede observar que las empresas productoras de Pan
Arabe no invierten mucho para promover el producto en los diferentes medios de

publicidad.

18. ; Qué tipo de promocion le gustaria recibir de las empresas de Pan Arabe?
Objetivo: Determinar los tipos de promociones que a los consumidores les gustaria recibir

por parte de las empresas de Pan Arabe.

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Articulos Promocionales 27 20 %
Descuentos 36 26 %
Cupones 0 0 %
Producto Extra 75 54 %

Otros 0 0%
Total 138 100 %
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Anélisis:

De la pregunta anterior el 54% de las personas encuestadas manifestd que la promocion
que le gustaria recibir es producto extra por la compra del producto, el 26% corresponde a
descuentos, mientras que el 20% de las personas considera que articulos promocionales

es la promocion que le gustaria recibir por parte de las empresas de Pan Arabe.
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Entrevista a Distribuidores

1. ¢ Qué Marcas de Pan Arabe Venden?
Objetivo: Identificar las diferentes tipos de marcas que son vendidas en las diferentes salas
de venta.
Las distintas marcas de Pan Arabe que se venden en los supermercados de la Despensa

de Don Juan ubicados en el Municipio de San Salvador son los siguientes:

- Joseph - Al_Baraka

- Autentico - Mrs. Pittas

- Pitettes - Eliezer
Andlisis:

Segun la entrevista realizada a las diferentes Despensas de Don Juan que se encuentran
ubicadas en el Municipio de San Salvador Se pudo observar que son los mismos

proveedores de Pan Arabe, ya que estas pertenecen a la misma cadena de tiendas. 5

2. Aproximadamente que cantidad venden anualmente
Objetivo: Conocer la cantidad de Pan Arabe que venden anualmente en las diferentes
salas de ventas del Municipio de San Salvador.
Cuadro No 3: Venta Anual

SAN BENITO SAN JACINTO LA CIMA
MARCAS Unidades (Bolsas) | Unidades (Bolsas) | Unidades (Bolsas)
5 10 20 5 10 20 5 10 20

Joseph 5675 | 1500 | 750 | 4150 | 1500 | 918 | 5000 | 1200 | 852
Autentico 1626 | 1475 | 550 | 1700 | 1600 | 705 | 1500 [ 1300 | 525
Mrs. Pittas 1670 | 2265 | 585 | 1480 | 1980 | 68O | 1595 [ 2150 | 580
Al_Baraka 2625 | 1650 | 525 | 2300 | 1630 | 615 | 1885 | 1425 | 465

Pitettes Eliezer | 1770 | 980 | 680 | 1650 | 845 | 725 | 1880 [ 925 | 7/5
Mrs. Pittetes 1450 | 820 | 480 | 1409 | 680 | 480 | 1450 [ 590 | 530
TOTAL 14716 | 8690 | 3580 | 12689 | B235 | 4123 | 13320 | 7690 | 3727

% Datos proporcionados por la Despensa de Don Juan.



Cuadro No 4: Venta Anual

COL. VICTORIAS | CUMBRES DE ESCALON | LAS TERRAZAS

MARCAS Unidades (Bolsas) Unidades (Bolsas) Unidades (Bolsas)

5 10 | 20 5 10 20 5 10 | 20

Joseph 4000 | 1478 | 675 5325 1657 700 3023 | 2200 ) 730
Autentico 1700 | 1600 | 581 1425 1470 480 | 1725 | 1395 | 465
Mrs. Pittas 1475 | 1820 | 595 1733 2155 650 1335 | 2255 | 757
Al_Baraka 2050 | 1875 | 642 1965 1335 630 2200 | 1655 [ 580
Pitettes Eliezer | 1865 | 760 | 640 1740 800 650 | 1995 | 950 | 650
Mrs. Pittetes 1250 | 810 | 492 1450 765 500 1650 | 690 | 592
TOTAL 12340 | 8343 | 3625 | 13638 8182 3610 | 13930 | 9145 | 3774

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Cuadro No 5: Venta Anual

COL. DARIO GENERAL ARCE CENTRO HISTORICO{ 5.5)
MARCAS Unidades (Bolsas) Unidades (Bolsas) Unidades (Bolsas)
5 10 20 5 10 20 5 10 20

Joseph 5250 | 1600 | 725 | 5225 | 1500 | 700 | 5350 | 1565 | 825
Autentico 1265 | 1200 | 425 1687 | 1150 | 565 1972 | 1175 00
Mrs. Pittas 1270 | 2125 | 615 1540 | 1700 | 575 1600 | 1850 | 650
Al_Baraka 2100 | 2225 | 795 | 2485 | 1990 | 755 | 2390 | 1848 | 680

Pitettes

Eliezer 1850 | 900 | 765 1750 | 825 | ®00 1490 | 1015 | 725
Mrs. Pitettes | 1684 | 705 560 1535 | 750 | 475 1622 | /90 580
TOTAL 13419 | 8755 | 3885 | 14222 | 7915 | 3670 | 14424 | 8143 | 4060

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Andlisis:
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En los cuadros anteriores se muestra las diferentes marcas de Pan Arabe con las cantidades

anuales correspondientes al afio anterior (2008), estos datos fueron proporcionados gracias a

la colaboracién de las diferentes despensas de Don Juan por medio de sus estadisticas de

compra, los cuales solo se nos fueron mostrados para fines académicos y como grupo de

trabajo una vez observados se procedi6 a organizar la informacion.
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3. ¢ En forma general cuales son los requisitos que deben cumplir las empresas para que
sean tomados en cuenta como proveedores?
Objetivo: Conocer cuéles son los requisitos que deben cumplir las empresas para que

puedan ser proveedores del Supermercado.

o Registro de Matricula y de Establecimiento por primera vez

e Registro de Comercio

e Numero de Registro Sanitario

e Registro de Examenes Microbioldgicos

e Solicitud de Registro de Marca Formulario FSPI01

e Solicitud de Registro de Nombre Comercial o Emblema Formulario FSPI102
e Formulario del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

o Carta para la obtencion del NIT, NRC (Registro de IVA) y Correlativo de Facturas.

Analisis: Segun la pregunta anterior los principales requisitos que el supermercado solicita a
las empresas para que puedan formar parte de su grupo de proveedores fueron los
mencionados anteriormente, ya que por ser la misma cadena de supermercado los requisitos

que deben cumplir son los mismos.

H. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL
1. Diagndstico de Mercado
El mercado en el cual el Pan Arabe es comercializado, presenta caracteristicas de un
mercado muy competitivo; ya que por un lado la oferta del producto representa para sus
oferentes un nicho muy conveniente en el cual desarrollar una buena aceptacion del mismo
por parte de los consumidores; esto dependiendo en gran medida de la forma de
distribucién y los canales correctamente seleccionados para ello.
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Por otro lado, el producto mantiene niveles constantes de demanda, identificado por los
niveles de crecimiento del sector en la economia y muy especificamente por los niveles de

ventas a los cuales la empresa en estudio ha podido alcanzar a lo largo de los afios.

1.1 Analisis de la Demanda Actual
Para determinar la demanda de Pan Arabe en el municipio de San Salvador se utilizé
la informacidn obtenida de las preguntas #5 y #6, se determinaron la frecuencia de
compra Y las cantidades que adquieren del producto los consumidores. Esto permitira

proyectar las unidades a vender.

Con la informacion obtenida en la investigacién de un total de 138 encuestados 129
respondieron que consumian Pan Arabe y ellos respondieron a las preguntas que
contenian las variables a identificar como son la frecuencia con que compran y la
cantidad en unidades que adquieren de Pan Arabe, como se presenta en el siguiente
cuadro:

Cuadro No 6: Frecuencia de Consumo (obtenido de la pregunta No 5).

ALTERNATIVA | FRECUENCIA ABSOLUTA | FRECUENCIA RELATIVA
Entre Semana 1 1%

Semanal 19 15%

Quincenal 75 58%

Mensual 34 26%

Total 129 100%

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Para poder calcular la demanda anual se deben pasar las frecuencias de compra a

datos anuales por lo tanto se realizaron algunas conversiones.

Entre Semana = 365 dias del afio
Semanal = 52 semanas al afio
Quincenal = 24 quincenas anuales

Mensual = 12 meses
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Al efectuar el cruce de la informacién de las preguntas No 5 y No 6 se obtiene la

siguiente tabla como se muestra en el cuadro siguiente:

Cuadro No 7: Cuadro de frecuencia y cantidades consumidas

FRECUENCIA DE UNIDADES TOTAL
CONSUMO 5 10 20 | GENERAL
Entre Semana 1 1
Mensual 18 10 3] 34
Quincenal 50 6 75
Semanal q 4 6 19
Total General 77 34 18 129

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En la tabla anterior se muestra que las personas que consumen el producto entre
semana 1 compran 10 unidades lo que da como resultado 1(10 Unid) = 10 Unidades
consumidas a diario multiplicado por los 365 dias correspondientes al afio se tiene de
consumo 3,650 Unidades anuales convirtiéndolas en bolsas para manejar mas
facilmente la informacion, se tienen 3,650 Unidades /10Unidades contenidas en la
bolsa = 365 Bolsas de 10 Unidades de la misma manera se calculan las cantidades
consumidas para las personas que compran el producto mensual, quincenal y

semanalmente en diferentes presentaciones. Como se muestra en la siguiente tabla:

Cuadro No 8: Cuadro de frecuencia y cantidades consumidas expresado en

bolsas
FRECUENCIA DE CONSUMO UNIDADES
5 10 20
ENTRE SEMANA 365 Bolsas

SEMANAL 468 Bolsas 208 Bolsas 312 Bolsas
QUINCENAL 1,200 Bolsas 456 Bolsas 144 Bolsas
MENSUAL 216 Bolsas 120 Bolsas 72 Bolsas

TOTAL 1,884 Bolsas | 1,149 Bolsas | 528 Bolsas

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Segun la investigacion existe una poblacion en San Salvador de 179,380 del cual se
tomo una muestra de 138 personas por medio de esta investigacion se estima que
166,823 personas consumen Pan Arabe, esto equivaldria al 93% y las restantes

12,557 personas no consumen el producto lo cual equivaldria al 7%.
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Los 166,823 habitantes agrupados en familias de 6 personas (promedio de nimero de
personas que integran un grupo familiar) hacen un total de 27,804 hogares. Mediante
la investigacion se estimo que 21 familias consumen 1,884 Bolsas de 5 unidades,
1,149 Bolsas de 10 unidades y 528 Bolsas de 20 unidades de Pan Arabe al afio,
comparandolo con los hogares de la poblacion se estiman que la demanda anual
expresada en bolsas de diferentes presentaciones sea como se muestra en el
siguiente cuadro.

Cuadro No 9: Demanda aparente

DEMANDA TOTAL DEMANDA APARENTE
5 Unidades | 2, 494, 416 Bolsas 249,442 Bolsas
10 Unidades | 1, 521, 276 Bolsas 152,128 Bolsas
20 Unidades | 699, 072 Bolsas 69,907 Bolsas

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

1.2 Andlisis de la Oferta Actual
El tipo de oferta del mercado de los productores de Pan Arabe se caracteriza porque
existe una oferta competitiva 0 de mercado libre ya que se encuentran algunos
productores del mismo articulo y la participacion en el mercado esta determinada por la
calidad, el precio y el servicio que ofrece al consumidor. Asi mismo se caracteriza
porque generalmente ningun productor domina el mercado.
De acuerdo a la investigacion la oferta de Pan Arabe disponible en los supermercados

de la Ciudad de San Salvador se detalla a continuacién.

Cuadro No 10: Cantidades Ofertadas por la Competencia

MARCA UNIDADES (BOLSAS)
5 10 20

Joseph 45,000 14,200 6,875
Autentico 14,500 12,365 4 896
Mrs. Pittas 13,698 18,300 5,687
Al _Baraka 20,000 15,633 5,687
Pitettes Eliczer 16,000 8,000 6,220
Mrs. Pittetes 13,500 6,500 4 G849
TOTAL 122,698 74,998 34,054

Fuente: Informacion proporcionada por la Despensa de Don Juan



La oferta estimada correspondiente al 15% del municipio de San Salvador y se muestra

en el siguiente cuadro.

Cuadro No 11: Determinacion de la Demanda Insatisfecha

DEMANDA | OFERTA DEL | DEMANDA
PRESENTACIONES| APARENTE MERCADO |INSATISFECHA
(Bolsas)
5 Unidades 249 .442 122,698 126,744
10 Unidades 152,128 74,998 77.130
20 Unidades 69.907 34 054 35853

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

1.3 Segmentacion de Mercado Actual
El producto tendra cobertura en la zona metropolitana, distribuido por los

Supermercados Despensas de Don Juan ubicados en el Municipio de San Salvador.

El producto se encuentra dirigido a las personas de 18 afios en adelante, que deseen
que su familia disfrute de un alimento nutritivo, y econdémico que pueda ser consumido
a cualquier hora y acompafiado con cualquier tipo de comida, ademas se pueden
preparar varios tipos de platillo tomando como base el Pan Arabe, este puede ser
consumido por personas de todas las edades, de todos los niveles econdmicos alto

medio y bajo.

1.4 Mercado Meta Actual
El producto estd dirigido especialmente a personas de 18 afios en adelante que
quieran preparar un platillo diferente en base a un producto elaborado bajo estrictas

normas de calidad e higiene.
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1.5 Mezcla de Comercializacion Actual
Actualmente el producto se comercializa en los principales supermercados y tiendas del
pais, siendo este un producto accesible a los consumidores ya que los pueden
encontrar sin ninguna dificultad.
Los resultados de la investigacion de mercado destacaron que el 52% de las personas

prefiere comprar en supermercados.

1.5.1 Producto
Segun la observacion realizada en las salas de venta de la Despensa de Don Juan
ubicadas en el Municipio de San Salvador, se constato que el producto
actualmente es vendido a los consumidores en empaques plasticos (bolsas) de 5,
10 y 20 unidades, las cuales contienen toda la informacidn necesaria en cuanto a
marca, registro sanitario, codigo de barras, ingredientes, beneficios del producto,

fecha de vencimiento, etc.

1.5.2 Precios al Consumidor

Cuadro No 12: Precios de la Competencia

MARCA UNIDADES (BOLSAS)
5 10 20

Joseph $1.20 $ 2.01 $1.50
Autentico $1.23 $1.75 $1.45
Mrs. Pittas $1.25 $1.67 $1.38
Al_Baraka $1.15 $1.70 $1.60
Pitettes Eliezer $1.30 $1.75 $1.55
Mrs. Pittetes $1.24 $1.96 $1.66

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

La presentacion del Pan Arabe de la competencia es muy similar pues son
paquetes de 5, 10 y 20 unidades las cuales se presentan en bolsas plasticas.
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Los precios de la competencia son similares unos con otros lo que indica que las
empresas deben ser muy cuidadosos para elegir materias primas para competir
con la calidad del producto sin desatender los costos y precios al consumidor

final.

1.5.2.1 Estrategias para Fijar Precios

La estrategia para fijacidn de precios se basara en la calidad del pan
arabe y los precios de la competencia debido a que se encuentra en un
libre mercado por lo cual el producto debe estar cercano a la
competencia.

Los precios del producto tendran variaciones de acuerdo a los cambios de
los costos de la materia prima, asi como precios similares a los de la
competencia para la que la empresa sea competitiva y obtenga buenos

niveles de venta.

1.5.3 Canales de Distribucion
Para la distribucion del producto se realizara a través los supermercados
que se encargaran de trasladar el producto al consumidor final.

Se establece el canal de distribucion de la siguiente manera:

Figura No 5: Canales de Distribucién

FABRICANTE

DETALLISTA
SUPERMERCADOS

CONSUMIDOR FINAL
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El productor se encargara de dar degustaciones en los supermercados

para propiciar el aumento del consumo del producto.

1.5.4 Promocion
Las estrategias promocionales a utilizar en un inicio seran con el objetivo
de dar a conocer el producto en base a las preferencias de los
encuestados, siendo la promocion principal por haber obtenido un
porcentaje del 54% la opcidn de producto extra, que puede ser producto

adicional.

2. Estudio técnico
2.1 Determinacion del tamafio
Actualmente las panaderias determinan el tamafio o volumen de produccién segun los
niveles de demanda que se tienen, y considerando en este caso que el mercado que se
pretende cubrir seran las 9 sucursales de las Despensas de Don Juan como se mostrd
en la investigacion de mercado. A si mismo también puede determinarse el tamafio de

produccion segun el promedio de gasto por cada compra del mismo estudio.

2.2 Localizacion 6ptima del proyecto
2.2.1 Macro localizacion
Debido a que actualmente existe un gran potencial de consumo en el Municipio
de San Salvador como puede observarse en la pregunta N° 1 del cuestionario
dirigido a consumidores de Pan Arabe, segin el cual el 97% de las personas lo
consumen; es aqui donde se ubicara el proyecto de inversién para una empresa

dedicada a la produccion y comercializacion de Pan Arabe.

2.2.2 Micro localizacion
Dentro de los factores que se tomaran en cuenta para establecer la micro

localizacién del proyecto se pueden mencionar: accesibilidad de la zona para
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traslado de producto hacia consumidores y de proveedores, gran numero de
habitantes, seguridad; ademas que cuente con todos los servicios basicos para el
desarrollo normal de las operaciones. Los lugares que actualmente reunen

algunos de estos requisitos son San Marcos y Colonia Layco.

2.3 Ingenieria del proyecto
Debido a la simplicidad del proceso de produccion y a que no se requiere de maquinaria
sofisticada por ejemplo: hornos, clavijeros, bandejas, moldes, mesas de trabajo,
batidoras, entre ofras; ademas no requieren de mucho espacio dentro de las
instalaciones se puede determinar que es factible realizarlo en casas de habitaciéon que
se pueden considerar instalaciones basicas para el funcionamiento o desarrollo de sus
procesos productivos. Sin embargo cuando los volimenes de produccion son altos se

requiere de instalaciones mas amplias.

3. Estudio econdmico
3.1 Costos de produccion
Dentro de los costos que se determinan para la elaboracion de este tipo de producto se
encuentran la materia prima (harina, sal, aceite de oliva, levadura, entre otros),
materiales (horno, clavijeros, bandejas, mesas de trabajo, etc.), mano de obra directa
(panaderos) o los que hacen el producto, depreciacién del equipo, agua, energia, y

otros.

3.2 Costos de administracion
Se determina que los costos de administracion necesarios y en los que actualmente
incurren las panaderias son: alquileres, servicios basicos, articulos de oficina, sueldo
del personal, entre otros. La razon de esto se debe a que las panaderias son en su

mayoria pequefias empresas familiares.
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3.3 Costos de venta
Los costos de venta que tienen actualmente estos negocios, estan constituidos
basicamente del sueldo de los vendedores que en la mayoria de los casos es

solamente uno.

3.4 Gastos financieros
Estos gastos estdn conformados principalmente de los intereses que actualmente
pagan los propietarios por créditos otorgados por el sistema financiero al inicio de sus
operaciones, para la compra de materiales, materia prima, expansion de su negocio,

entre otros.

l. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL
Segun la investigacidn realizada en la presente investigacion un 33% de las personas
encuestadas corresponden al sexo masculino, mientras que el 67% pertenecen al sexo
femenino, la muestra fue tomada de personas de 18 afios en adelante, estas personas fueron
encuestadas en los 9 supermercados de la Despensa de Don Juan ubicados en el municipio
de San Salvador siendo estas: San Benito, San Jacinto, General Arce, San Salvador(centro
histdrico), Dario, Las Victorias, Cumbres de la Escalon, Las Terrazas, La Cima, por
encontrarse dentro del area Geogréafica de estudio.
Del total de personas encuestadas un 32% tienen un nivel de estudios universitarios, 24%
Bachillerato, 20% secundaria, el 57% de las personas encuestadas se encuentran en la
categoria de Profesional/Técnico seguido por un 39% que son exclusivamente amas de casa
el resto son Comerciante/Vendedor, Estudiantes y Pensionados. El 63% de los encuestados
estdn casados/as mientras que el 22% son solteros/as y el restante son viudos/as y
acompanados/as.
Mediante la investigacion se estimo que el promedio de personas que integran el grupo familiar
es de 6 miembros con un porcentaje del 26%.
El 43% de los encuestados tienen ingresos mensuales entre $ 301- $500, el 40% tienen
ingresos entre $151 - $300.
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Se estimo que el 93% de las personas encuestadas tienen conocimiento de la existencia del
Pan Arabe, mientras que un 7% desconoce de la existencia del producto, tomando como base
a las 129 personas encuestadas que conocen de la existencia del producto que equivale al
93% de la muestra de personas. Se estimo que el 100% si lo han probado (es decir las 129
personas). A si mismo estas personas manifestaron consumir el Pan Arabe, el 34% manifesto
consumirlo principalmente por el valor nutritivo que el producto tiene seguido por un 33% que
manifestd consumirlo por haber sido recomendado por otras personas que lo habian
consumido anteriormente, la frecuencia de consumo del 58% es para aquellas personas lo
consumen cada 15 dias, mientras que el 26% lo hacen mensualmente el resto de personas lo
consumen a diario y semanalmente.

El Pan Arabe viene en presentaciones de 5, 10 y 20 unidades, segun la investigacion se estima
que el 60% compran el producto en la presentacion de 5 unidades, mientras que el 26% lo
compran en bolsas de 10 unidades y el 14% de 20 unidades. El 48% de las personas no
recuerdan la marca de Pan Arabe que consumen lo que indica que no hay un posicionamiento
de una marca especifica en el mercado, la marca Joseph es la mas recordada por las
personas con un 32%, seguida por Mrs. Pittas con un 10%. Este producto satisface las
necesidades de los consumidores segun lo manifestaron las 129 personas que consumen el
producto. Es por ello que estas manifiestan no haber tenido ningun tipo de problema al adquirir
el producto en los diferentes establecimientos.

Del 7% de personas encuestadas que respondieron que no tenian conocimiento del Pan Arabe
respondieron afirmativamente cuando se les pregunto si les gustaria probarlo, asi como
también si estarian dispuestos a comprarlo, lo que indica que existe oportunidad de
incrementar la demanda del producto debido a que hay personas dispuestas a comprarlo.

Las principales caracteristicas que las personas toman en cuenta al adquirir el Pan Arabe se
encuentra el precio con un 29%, asi mismo la calidad y el sabor con un 24% respectivamente,
como también la marca, el tamafio y el empaque. El lugar que las personas prefieren para
comprar el producto es el supermercado con un 52%, la razon principal es la accesibilidad que

tienen a ese lugar.
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El precio que las personas estarian dispuestos a pagar por el Pan Arabe se encuentra entre
$1.00-$1.25 con un 50%, y el 33% con un precio entre $1.26-$1.50, mediante la investigacion
se determino que el 65% de los encuestados no ha escuchado en ningun medio de publicidad
hablar del producto, mientras que el 20% ha escuchado del producto mediante muestras
entregadas en los supermercados. La principal promocion que les gustaria recibir a las
personas al comprar el producto es producto extra con un 54%, los descuentos serian otro tipo

de promocion que se puede ofrecer siendo esta opcion elegida por un 26%.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

e Se determino que existe un mercado bien establecido del producto en el que intervienen

diversas marcas, pero que no se encuentran lo suficientemente posicionadas en la

mente de los consumidores.

Se logr6 determinar que existe una cuota de demanda insatisfecha; lo que indica que es

una oportunidad para poder introducir el producto en el mercado.

Se observo que existen diversas marcas de Pan Arabe en el mercado las cuales son
comercializadas principalmente por los Supermercados locales, quienes a su vez

distribuyen el producto directamente al consumidor final.

Las principales caracteristicas que las personas toman en cuenta al adquirir el producto
son el precio, la calidad y el sabor del mismo y prefieren adquirirlo en los supermercados

debido a la accesibilidad de estos.
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Recomendaciones

Es necesario crear estrategias de diferenciacion para posicionar el producto en la mente

de los consumidores para hacer frente a la competencia.

e Es importante crear estrategias de posicionamiento para lograr aprovechar la demanda

insatisfecha y apoderarse de una cuota dentro del mercado.

e Es necesario utilizar los mismos canales de distribucion de la competencia para
posicionarse dentro del mercado con el fin de que el producto sea reconocido por los

consumidores.

e Es fundamental elaborar el producto con la mayor calidad y garantizar un excelente sabor

ademas de brindar precios justos a los consumidores para ganar la preferencia de ellos.

e Es importante hacer publicidad al producto mediante muestras gratis, propaganda, hojas
volantes entre otros a fin de que las personas puedan conocer el producto de una

manera mas amplia ya que actualmente no se le da mayor publicidad.

e Se recomienda elaborar una propuesta para evaluar la factibilidad del Proyecto de la

Creacion de una empresa Productora de Pan Arabe en el Municipio de San Salvador.

Una vez establecida la investigacion de campo se procede a la realizacion de la propuesta del
Estudio de Factibilidad para la Creacion de una Empresa Productora de Pan Arabe en el

Municipio de San Salvador.
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CAPITULO Il PROPUESTA DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA PRODUCTORA DE PAN ARABE EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

A. IMPORTANCIA DE LA PROPUESTA
La presente propuesta tiene como antecedente la necesidad que enfrentan las personas para
tener su propia empresa y ser competitivos para poder sobrevivir dentro de un mundo de
rapidos cambios donde la tecnologia, el servicio al cliente y la calidad del producto son
factores de vital importancia para el crecimiento y desarrollo de las empresas dedicadas a la
panificacion. Es por tal razén que el equipo de trabajo plantea una propuesta orientada que
pretende seguir este comportamiento, es decir, comenzara como una pequefia iniciativa de

negocios para luego alcanzar la categoria de mediana empresa en un corto tiempo.

B. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA
1. General
Elaborar una propuesta para la creacién de una empresa productora de pan arabe en el

municipio de San Salvador.

2. Especificos
e Elaborar un estudio de mercado que incluya todos los elementos necesarios para dar a

conocer el Pan Arabe en el Municipio de San Salvador.

e Disefiar un estudio técnico que permita establecer un modelo de logistica de
distribucion y localizacion optima de la planta, para mejorar los procesos y condiciones

de produccion de la empresa.

e Realizar un estudio econdmico y financiero que contribuya a determinar la inversion
inicial, los diferentes presupuestos y estados financieros que sirvan de apoyo para
determinar la factibilidad del proyecto.
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e Elaborar el marco legal de la empresa con el fin de establecer los requerimientos

minimos para el inicio de operaciones de la misma.

C. GENERALIDADES DE LA EMPRESA PRODUCTORA DE PAN ARABE
1. Andlisis del Estudio de Factibilidad
1.1 Descripcion de la Empresa
Con esta propuesta se pretende fundar una empresa que se dedicara a la produccion
de Pan Arabe en el Municipio de San Salvador, la idea de negocio surgié como
iniciativa de los propietarios que tienen la vision de constituir una empresa que se
dedicara a la elaboracién de dicho producto, contribuyendo no solo a ser
emprendedores en la produccion, distribucion y legalizacion de dicho producto; sino que
también, a la determinacion de objetivos y estrategias que permitan al emprendedor
alcanzar el éxito en sus operaciones elaborando productos de alta calidad y al mejor

precio.

1.2 Nombre de la Empresa
La razon social de la empresa sera: Kary Sabor Natural S.A de C.V, cuyos accionistas
seran los esposos Cabrera los cuales poseeran 50% de las acciones cada uno el valor
nominal de cada accidn sera de 100 ddlares con un capital suscrito de 2,000 dolares ya
que es el minimo exigido por la ley y la razon comercial sera Kary Panaderia ya que
hara referencia al nombre de la accionista mayoritaria la sefiora Karina de Cabrera,
constituyéndose como una Sociedad Anénima de Capital Variable, la cual funcionara en

el Municipio de San Salvador.

1.3 Giro o Actividad Econémica
La principal actividad econdémica de la empresa sera la produccion y comercializacion de

Pan Arabe.
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Se establecio que el lugar idoneo para ubicar la empresa sera en la Colonia Layco 72

Avenida Norte Casa No 54, San Salvador. EI mapa de ubicacion se mostrara en la

propuesta del estudio técnico. (Figura No 15)

1.5 Naturaleza de la Empresa

Kary Panaderia es una empresa privada, ya que se busca obtener rentabilidad a traves

de la produccion y comercializacion de Pan Arabe.

1.6 Analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)

En el siguiente apartado se realiza la Matriz FODA que es un resumen del anélisis de

los datos obtenidos y los cuales han contribuido a determinar las estrategias que se

deberédn de implementar dentro de la empresa Kary Panaderia, las cuales se

establecen en el estudio organizacional punto No 9.

Cuadro No 13: Matriz FODA

FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Crecimiento de la demanda

Participacion en eventos sociales y
degustaciones

Desarrollo del producto

Crecimiento econémico en el pais

La existencia de un mercado potencial.

Surgimiento de nuevos competidores en el
mercado

Limitaciones para adquirir financiamiento
Incremento en los precios de la materia
prima

Inestabilidad politica y social

Tendencias desfavorables en el mercado

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

Calidad en el producto que  ofrece
Calidad en el servicio

Conocimiento del sector

Expansion del mercado

Precios competitivos

Desarrollo del mercado de consumidores
en el municipio de San Salvador

Bajos costos en los Insumos de
Produccién

Liderar en la diversificacion del producto a
partir de la calidad del mismo

Proponer un estudio de factibilidad que
contribuya a establecer las bases que
orienten el buen desempefio de la empresa
Desarrollar cursos de capacitacion para
que los empleados lideren técnicas de
atencion eficiente al cliente

Estimular y motivar a los empleados de la
empresa

Analizar el desenvolvimiento del mercado a
fin de establecer el producto al mas bajo
precio

Orientar a los consumidores a la adquisicion
del producto

Manejar promociones especiales para lograr
obtener la fidelidad de los clientes

Posicionar la marca en el mercado

Reducir costos para mantener los precios
competitivos

DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
. No poseen suficientes  recursos Adquirir  equipo y herramientas para Ubicar una sala de ventas adecuada, que
econdmicos garantizar la productividad y competitividad resulte ser accesible para los clientes

Promocién y publicidad deficientes
Poco conocimiento de herramientas
administrativas

Racionar los recursos de la empresa para
obtener un buen desempefio

Desarrollar buenas relaciones comerciales
y de seguimiento de los clientes

Orientar la adquisicién del producto a toda
la poblaciéon a través de promocion y
publicidad

Dotar al personal de herramientas técnicas
administrativas y equipo necesario para
que estos realicen mejor su trabajo

Implementar promociones de ventas que
representen beneficios para los clientes y
una ventaja comercial para la empresa
Poseer controles contables adecuados que
permitan ejercer un mejor registro de las
finanzas de manera ordenada y permita
obtener financiamiento

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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D. PROPUESTA DEL ESTUDIO DE MERCADO
1. Objetivos
1.1 General
Disefiar los elementos necesarios que seran utilizados para establecer la manera de

comercializar el Producto de Kary Panaderia en el Municipio de San Salvador.

1.2 Especificos
e Determinar la cantidad de Pan Arabe que los consumidores en el Municipio de San

Salvador estarian dispuestos a adquirir a un determinado precio.

e Identificar los ofertantes de Pan Arabe existentes en el mercado.

e Realizar actividades de promocién que permitan dar a conocer el Pan Arabe

Libaniu en el mercado.

o Establecer el medio de distribucion que se empleara para hacer llegar el producto a

los consumidores.

2. Anilisis de Mercado
2.1 Necesidades a Satisfacer
La vida es una lucha en demanda de satisfaccion de muchas de las necesidades de
cada individuo, siendo una de las mas importantes las necesidades fisiologicas dentro

de ella se destaca la alimentacion.

Con el lanzamiento de Pan Arabe Libaniu se pretende cubrir esta necesidad ya que es
un producto nutritivo que contribuye a la adecuada alimentacion del ser humano ya
que este posee bajo porcentaje de grasa, es alto en proteinas contribuyendo asi a la
salud de las personas.
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2.2 Cobertura del Mercado
El mercado que se pretende cubrir con el producto son las 9 Despensas de Don Juan
que se encuentran ubicadas en el Municipio de San Salvador las cuales se muestran a

continuacién.

Cuadro No 14: Despensas de Don Juan del Municipio de San Salvador

Sucursal San Benito
Sucursal SanJacinto

Sucursal las Terrazas

Sucursal la cima .

Sucursal Victorias

Sucursal Cumbres de la Escaldn
Sucursal General

Sucursal Dario
Sucursal Centro

anwmm-bmrdl—-g

Fuente: Informacion proporcionada por la Despensa de Don Juan

3. Demanda del Producto
3.1 Factores que Afectan la Demanda del Producto
3.1.1 Temporadas
El consumo del Pan Arabe no se ve afectado en ninguna temporada del afio ya
que puede encontrarse facilmente sin ningln problema en los supermercados,

y las personas pueden prepararlo de diversas formas.
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3.1.2 Precio
El patron de consumo de los diferentes tipos de panes incluyendo la tortilla de los
habitantes del Municipio de San Salvador esta determinado por el precio de
dicho producto, los cuales se describen en el cuadro No 21 ya que el Pan Arabe
posee un valor econdmico mayor en comparacion con otros productos de menor

precio como son el Pan Francés, el Pan Blanco, la Tortilla etc.

3.1.3 Bienes Sustitutos
El Pan Arabe es un bien sustituto de otros tipos de productos que actualmente se

consumen en el mercado como: el Pan Francés, el Pan de Blanco, la Tortilla, etc.

3.2 Publicidad del Producto
Se implementaran estrategias de promocion con el fin de dar a conocer al mercado
las caracteristicas que posee el Pan Arabe por medio de la participacién del producto
en eventos especiales donde las personas puedan degustarlo y conocerlo, ademas se
repartiran hojas volantes en centros comerciales, ferias y otros puntos estratégicos, se
colocaran banners publicitarios en supermercados de la Despensas de Don Juan del
Municipio de San Salvador, que contendran la informacion del producto para
posicionarlo en la mente de los consumidores. También se repartiran tarjetas de
presentacion para promocionar el producto, y la elaboracion de promocidn de ventas a
traves del precio aplicando descuentos a los clientes que adquieran grandes
cantidades de unidades para que se sientan motivados a seguir adquiriéndolos con la

empresa. Todo lo anterior se describe en el apartado 7.9 promocion.

4. Segmentacion del Mercado
El mercado de Pan Arabe se caracteriza porque existe una oferta competitiva o de
mercado libre ya que se encuentran algunos productores del mismo producto y la

participacion en el mercado esta determinada por la calidad, el precio y el servicio que
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ofrecen al consumidor. Asi mismo se caracteriza porque generalmente ningin productor

domina el mercado.

Nuestro producto sera distribuido en los supermercados de las Despensas de Don Juan
ubicadas en el Municipio de San Salvador que pertenecen a la cadena de tiendas Wal-

Mart, y estara dirigido a las personas que compren dentro de ellos.

El producto puede ser aceptado entre hombres y mujeres mayores de 18 afos, con un
estado civil de solteros y casados; con un nivel académico de bachilleres y universitarios;
teniendo la mayoria una ocupacion actual de amas de casa y trabajadores, con ingresos
mensuales entre US$301.00 a US$500.00.

5. Analisis de los actuales oferentes de Pan Arabe
Los principales oferentes de Pan Arabe que tienen mayor presencia en el mercado se

detallan a continuacion:

Cuadro No 15: Actuales Oferentes de Pan Arabe en el Mercado

Numero Actuales Oferentes

1 Pan Arabe Joseph

2 Pan Arabe Autentico
3 Pan Arabe Mrs. Pitas
4 Pan Arabe Al_Baraka
5
6

Pan Arabe Pitettes Eliezer

Pan Arabe Mrs. Pitettes

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Pan Arabe Joseph: Esta marca viene en presentaciones de 5, 10 y 20 unidades y utiliza
bolsa plastica. Su presentacidn es muy vistosa ya que el color de la vifieta es rojo, el logo

consiste en una imagen de un arbol con letra de carta sobre el nombre de la marca.



92

Pan Arabe Autentico: Esta marca de Pan viene en presentaciones de 5, 10 y 20
unidades, viene empacado en bolsas plasticas su vifieta es fondo blanco con franjas rojo y
azul asi como el nombre grabado en la parte superior que dice Pan Arabe Autentico y al
centro la figura de un hombre arabe con un turbante, es distribuido en los diferentes
supermercados de la Despensa de Don Juan y otros.

Pan Arabe Mrs. Pitas: Este marca viene en presentaciones de 10 unidades, viene en una
bolsa plastica color amarillo transparente al centro con bordes negro y rojo en la parte
superior se lee la palabra Mr. Pita junto con una rama de olivo, y al centro se puede ver un
indio horneando pan en un horno artesanal. Este producto también se comercializa en los
diferentes supermercados de la Despensa de Don Juan.

Pan Arabe Al Baraka: Viene en presentaciones de 5 y 10 unidades empacados en bolsa
plastica con una vifieta color verde que muestra la figura de una hoja de olivo con letras
grandes al centro que dice Al Baraka.

Pan Arabe Pitettes Eliezer: Esta marca de pan viene empacada en bolsa plastica color
transparente, al centro tiene un borde color rojo al igual que las letras, presenta dos
imagenes una corona con dos ramas de olivo al extremo superior y la figura de un hombre
arabe montado en un camello, haciendo referencia al medio oriente, este tipo de Pan viene
en presentaciones de 5, 10 y 20 unidades.

Pan Arabe Mrs. Pitettes: Viene en presentaciones de 5, 10 y 20 unidades su vifieta es
color café y su bolsa es plastica al centro se observa la imagen de un chef que tiene en
una mano una bandeja con Pan Arabe y en la otra una espatula su letra es color azul, es

distribuido en los diferentes supermercados de la Despensa de Don Juan y otros.

. Ambiente de Negocio

Kary Panaderia es una empresa que se dedicara a la produccién y comercializacién de
Pan Arabe, forma parte del sector industria de alimento, la cual tiene un crecimiento
econdémico muy satisfactorio ya que el Pan Arabe se caracteriza por poseer un gran valor

nutritivo.
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o El proceso productivo es muy sencillo ya que no requiere tecnologia muy sofisticada, ya
que se requiere de equipo y herramientas sencillas para realizar el proceso.

o En los aspectos legales la empresa debe cumplir con muchas normas para lograr un
funcionamiento éptimo por las exigencias del mercado, ademas se debe contar con
registros sanitarios y tributarios que respalden la produccion y comercializacion de Pan
Arabe.

7. Mezcla de Comercializacion
7.1 Producto
El producto que se elaborara en Kary Panaderia consiste
en un Pan Arabe (Pan Pita) como se muestra en la figura,

este es elaborado higiénicamente a base de una serie

de ingredientes, este seré producido y comercializado en

VN
]

bolsas de cinco, diez y veinte unidades respectivamente. Pan Pita
Todos los tamafios del producto estan elaborados con la misma calidad en cuanto a
las materias primas utilizadas las cuales se muestran en el cuadro No 17 con su
respectivo importe.

Los ingredientes necesarios para la elaboracion del producto son los que se muestran

en el siguiente cuadro:

Cuadro No 16: Ingredientes que se Utilizan para Elaborar Pan Arabe

INGREDIENTES
Harina de Trigo Para los diferentes tamafios
Sal Para saborizar el producto
Aceite de Oliva Da sabor y consistencia al producto
Leche Tibia Proporciona sabor y suavidad
Levadura Sirve para dar crecimiento y fermentacion
Agua Ayuda a disolver y mezclar los ingredientes

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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7.1.1 Descripcion del Producto

El Pan Arabe tiene una consistencia suave y flexible es ideal para ser rellenado
con cualquier tipo de alimento, este tipo de Pan tiene forma ovalada y tiene un
grosor de un centimetro aproximadamente, no se utilizan colorantes en su
elaboracion, por lo cual mantiene un color natural, siendo esta una de sus

principales caracteristicas.

La empresa Kary Panaderia, ha querido utilizar una forma exclusiva de
presentacion del producto, incluyendo el rasgo primordial de poseer en sus
etiquetas elementos llamativos; llegando a una combinacion perfecta de colores

en la etiqueta que lleva el envoltorio.

7.1.1.1 Marca

El nombre que llevara el producto sera “Libaniu”, se eligié este
nombre ya que el Pan Arabe es originario de Libano y por esa razén se
penso en utilizarlo como marca ya que sera facil de recordar por las
personas, con esto se busca posicionar la marca en la mente de los
consumidores ya que ademas es un producto elaborado a base de una
serie de ingredientes naturales que juntos hacen la mejor combinacion
para darle ese sabor tan particular. Lo que se pretende es producir un
producto que cumpla con todos los requisitos exigidos por la ley

utilizando altos estandares de calidad.

7.2 Logo Oficial de la Empresa

Figura No 6: Logo de la Empresa
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El logo que representa a la empresa muchos elementos importantes los cuales se
describen a continuacion:

e Chef Libaniu muestra al Chef Libaniu (llamado asi por que el Pan Arabe es
originario del Libano). El cual representa el profesionalismo del personal que
elabora el producto, el chef se encuentra dentro de un ovalo en el cual se lee Kary
Panaderia, y que a su vez tiene una marco cuadrado.

e Dentro del ovalo se encuentran la letras Kary Panaderia que esta representado
por la letra tipo Freestyle Script, tamafio 16 y que a su vez es cursiva y negrita,
ademas se estan utilizando los tonos verdes como representacion de lo natural y

su fondo es blanco.

7.3 Logo Oficial del Producto
Figura No 7: Logo del Producto

CARY PANADERIN

A—

El logo oficial del producto contiene dentro de un ovalo los elementos principales para
que las personas puedan identificarlo, primero se presenta al chef Libaniu que
representa el sabor y el profesionalismo de quienes se encargan de la elaboracién del
producto, contiene los colores blanco y verde para dar a conocer que el producto esta
elaborado por ingredientes naturales; en el centro contiene dos ramas de olivo que
representan la frescura de los ingredientes asi mismo una fotografia del Pan Arabe ya
preparado para que las personas puedan apreciar el producto que van a degustar
también se incluye el nombre de la panaderia para que la empresa sea identificada

por las personas.
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7.4 Slogan
El slogan propuesto para promover a la empresa Kary Panaderia trata de hacer
referencia a los origenes del Pan Arabe para que las personas sepan que pueden
preparar un platillo que es parte de la cocina del medio oriente y que ademas se
elabora faciimente y de una manera réapida. El slogan se ha disefiado con un tipo de
letra Pristina con un efecto cursiva para hacerlo mas llamativo.
ZL MEIOR ZAN DZL LIBANO HASTA St MESA”

El slogan que sera utilizado destaca el origen del Pan Arabe a través del nombre del producto
Libaniu y que a su vez resulta ser distinto e innovador. Este slogan servira para motivar a las
personas a que consuman Pan Arabe, y esta disefiado con un tipo de letra Pristina con

efecto cursiva.
CIRANIU FLNUFVD YAUTENTICO PAN ARABE”

7.5 Etiqueta
La vifieta de las bolsas de Pan Arabe se ha disefiado de forma que sean llamativas

para los consumidores como se muestra en la siguiente figura.

Figura No 8: Etiqueta del Producto (Frontal)

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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La etiqueta que acompafa al producto es la principal fuente informativa para los
consumidores y debe presentarse de forma compresible, en un lugar destacado y que

no pueda borrarse ni manipularse.

Esta etiqueta (Figura No 8) resulta ser creativa y novedosa ya que permite posicionar
al producto en la mente del Consumidor a través del color verde como representacion
de lo natural. Se incluye en la etiqueta el nombre de la empresa con su respectivo
logo y el del producto en la parte frontal también el slogan “El' Mejor Pan del Libano
hasta su Mesa”, los ingredientes que contiene el producto. El cddigo de barra, fecha
de fabricacion y fecha de caducidad, datos de la empresa, contenido de la bolsa y al
reverso de la bolsa contiene la tabla nutricional del producto y la direccion de la

empresa, como se muestra en la siguiente figura.

Figura No 9: Etiqueta del Producto (Reverso)

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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Esta es la etiqueta que sera utilizada para todas las presentaciones del producto
unicamente variara la cantidad de producto que contiene la bolsa, ya que se

empacaran en las diferentes unidades.

7.6 Embalaje

El producto se presentara en bolsas plasticas en las cuales se distribuira por cinco,

diez y veinte unidades, garantizando la higiene y buena presentacion del producto.

7.7 Precios

La determinacion de los precios se ha realizado tomando en cuenta las cantidades y
precios de la Materia Prima requerida para la elaboracién del producto. La
diferenciacion en el precio de la presentacion de 20 unidades se debe a que el
producto es mas pequefio no asi el de 10 y 5 unidades que son del mismo tamafio por
lo tanto requieren la misma cantidad de Materia Prima, por lo tanto se establecera el

precio para cada una de las diferentes presentaciones.

7.7.1 Precio de Introduccion

Actualmente existen en el mercado diferentes oferentes de Pan Arabe, es por
ello que se busca establecer un precio que sea accesible de manera que el
producto logre tener buena aceptacion en el mercado, manteniendo un buen
precio, calidad y que contribuya a satisfacer las necesidades alimenticias de los
consumidores. Se utilizara el método de fijacion de precios en funcion del costo
marginal este sistema de fijacion de precios que es el término aplicado a la
division de los costos totales en categoria de costos fijos y variables.

Es la determinacion de los costos marginales los costos fijos no son repartidos a
los productos individuales si no que son asumidos como una suma total para el

empresa. Las contribuciones de todos los productos costean todos los fijos
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totales y proporcionan el beneficio. Los siguientes cuadros representan la

materia prima a utilizar para las diferentes presentaciones.

Cuadro No 17: Materia Prima para Presentacion de 5 Unidades

Presentacion Bolsa de 5 Unidades
1500 Bolsas Mensuales
Cantidad Unidad de Costo por

Materia Prima Requerida Medida Unidad Importe
Harina de Trigo 288 Libra 5 0,50 | 5 144,00
Levadura Fresca 144 Onza 5 0,035 4,32
sal 288 Onza S 0,01|5 2,88
Aceite de Oliva 576 Onza 3 0,01(5 5,76
Leche 576 Onza 3 0,065 34,56
Agua 144 Litro 5 0,10 | 5 14,40
Bolsa y Etiqueta 3000 Unidad 3 0,10 | 5 300,00

TOTAL 5 505,92

Cuadro No 18: Materia Prima para Presentacion de 10 Unidades

Presentacion Bolsa de 10 Unidades
800 Bolsas Mensuales
Cantidad Unidad de Costo por

Materia Prima Requerida Medida Unidad Importe
Harina de Trigo 360 Libra S 0,50 s 120,00
Levadura Fresca 180 Onza s 0,035 5,40
Sal 360 Onza S 0,01|5 3,60
Aceite de Oliva 720 Onza 5 0,015 7.20
Leche 720 Onza 5 0,06 | 5 43,20
Agua 10,8 Litro S 0,10 | 5 1,08
Bolsa y Etigueta 1900 Unidad s 0,10 S 190,00

TOTAL 5 430,48

Cuadro No 19: Materia Prima para Presentacion de 20 Unidades

Presentacion Bolsa de 20 Unidades
500 Bolsas Mensuales
Cantidad Unidad de Costo por

Materia Prima Requerida Medida Unidad Importe
Harina de Trigo 120 Libra 5 0,505 60,00
Levadura Fresca 52 Onza 5 0,035 1,56
sal 115 Onza 5 0015 1,15
Aceite de Oliva 150 Onza 5 0015 1,50
Leche 200 Onza 5 0,06 |5 12,00
Agua 72 Litro 5 0,10 | 5 7.20
Bolsa y Etiqueta 850 Unidad 5 0,10 |5 85,00

TOTAL 3 168,41




Cuadro No 20: Presupuestos de Ventas para el Primer Ao

Presupuesto de ventas : Total en

para el primer afio Precio de Costo Dolares
1500 Unidades 0.34 $ 505.92

800 Unidades 0.54 $ 430.48

500 Unidades 0.34 $ 168.41
Total Mensual $1,104.81

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Determinacion del Margen de Contribucién:

Costos Fijos Mensuales = 1,258.63

Costos de Produccion Mensual = 1,104.81
Participacion de los Costos Indirectos = 1,258.63 /1,104.81= 1.14%
Precio de Venta = Costos Directos + Participacion de los Costos Indirectos

+ Margen de Beneficio + IVA (13%)

Cuadro No 21: Calculo para la Determinacion de Precios

100

Participacion de
: Costos Margen de -
Presentaciones . los Costos : IVA (13%) Precio Fijado
Directos | 1 directos 1.14% | Senefic
Bolsade5Unidades | § 034 § 08| 8 00838 010 | § 091
Bolsade 10 Unidades| §  0.54| § 061 (% 020 $ 018§ 153
Bolsa de 20 Unidades | $ 04| $ 03| % 064 | 9 018 § 1,54
Fuente: Elaborado porGrupo de Investigacion
Costos Fijos:
Cuadro No 22: Costos Fijos
Gastos de Administracion y
Ventas Mensual Anual
Sueldos $ 1,173.63 $ 14.083.56
Papeleria y utiles de oficina $ 10.00 $  120.00
Teléfono, Electricidad $ 25.00 $ 300.00
Articulos de limpieza $ 2000 $  240.00
Agua $ 30.00 $ 360.00
Total $ 1,258.63 $ 15,103.56
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7.7.2 Proyeccion de Precios

Para la elaboracion de la proyeccion de los precios se tomara como referencia
los precios establecidos anteriormente.

Estos precios pueden ser sujetos a variaciones provocadas por el incremento
en los precios de la materia prima, costos directos e indirectos de fabricacion,
precios de la competencia y margen de utilidad esperado, bajo esta situacion se
estima los siguientes precios en las diferentes presentaciones del producto,
debido a que los precios de los materiales han tenido un alza y éste factor es

determinante en la estrategia de fijacién de los precios del producto.

Se estimara un incremento anual del 5.23% acumulado sobre el precio unitario
del Pan Arabe, por ser el indice de inflacion al mes de marzo del 2009,% se

detalla en la siguiente tabla dicho comportamiento.

Cuadro No 23: Proyeccion de Precios Para un Periodo de 5 Afos

INCREMENTO DEL 5.23% PARA LOS 5 PRIMEROS

ANOS
PRESENTACIONES | 2011 2012 2013 2014 2015
5 Unidades $0.91 $0.96 $1.01 $1.06 $1.12
10 Unidades $1.53 $1.61 $1.69 $1.78 $1.88
20 Unidades $1.54 $1.62 $1.71 $1.79 $1.89

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

7.8 Canal de Distribucion
En los resultados obtenidos en el estudio de mercado, los consumidores manifestaron
en su mayoria que adquieren el Pan Arabe conocido como Pan Pita” en los
supermercados, por lo cual se utilizara este canal de distribucién para hacer llegar el

producto a los consumidores finales.

% http:/www.bcr.gob.sviuploaded/content/category/739100105.pdf
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Figura No 10: Canal de Distribucién a Utilizar para Comercializar ¢l Producto Pan

Arabe
Fabricante ' ¥
"l “Panaderia - Supermercados - #. Consumidor
Kary Sabor Natural ) Final
SADECNMV.” B

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Consistira en la distribucion del producto a través del traslado a los diferentes
supermercados de la Despensa de Don Juan de esta manera se espera hacer llegar

el producto a todos los consumidores del Municipio de San Salvador.

7.9 Promocion
Se implementaran actividades de promocion para dar a conocer el producto a mas
personas, para esto se debe de realizar lo siguiente:
e Elaborar hojas volantes para dar a conocer el producto al mercado. Se
recomienda distribuir las hojas en centros comerciales, eventos especiales, ferias
y otros puntos estratégicos.

Figura No 11: Disefo de Hoja Volante

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Tamafio: 9 cm de ancho por 5 cm de alto (medida de pag de papel bond tamafio carta)

Costo: $ 15.00 por cada millar
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o Elaboracion de banners publicitarios para dar a conocer a la empresa a través de

su producto en los supermercados de la Despensa de Don Juan.

Figura No 12: Disefio de Banner Publicitario

g’ﬁ(zﬂz’m .

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Tamafio: 9 x 2.75 Metros
Costo: $ 125.00 por cada una

e Através de tarjetas de presentacion para promocionar el producto de la empresa

en el mercado meta.

Figura No 13: Disefo de Tarjeta de Presentacion

yco 72 Avenida Norte, Casa N° 54, S.S.
Teléfono: 2219-8943
Servicio al cliente@karysabornatural com

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Tamario: 9 cm de ancho por 5 ¢cm de alto
Costo: $ 1.50 por cada 150 tarjetas
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e Elaborar promocion de ventas a través del precio aplicando descuentos a los
clientes que adquieran grandes cantidades de unidades para que se sientan

motivados a seguir adquiriéndolos con la empresa.

Establecido la propuesta del Estudio de Mercado se procede a la realizacion de la

propuesta del Estudio Técnico como se muestra a continuacion.

E. PROPUESTA DEL ESTUDIO TECNICO
1. Objetivos
1.1 General
Realizar un estudio técnico para la produccién y comercializacion de Pan Arabe en el
Municipio de San Salvador para determinar la produccién optima que permita la

utilizacién eficiente y eficaz de los recursos disponibles del plan.

1.2 Especificos
e Determinar el tamafio dptimo de la planta que contribuya a simplificar el proceso de
produccion de Pan Arabe para asi operar con menores costos, lo cual permita

obtener una mayor rentabilidad.

e Conocer la ubicacion optima de la planta, que permita disminuir los costos

operativos de la empresa.

e Determinar la distribucion de la planta para minimizar las distancias y el riesgo de
accidentes aprovechando el espacio que se dispone para las operaciones del

proceso de produccion de Pan Arabe.

e Disefiar un organigrama en el cual se determinen los puestos de trabajo de la

empresa.
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e Identificar los trdmites legales que se requiere para el funcionamiento de la

empresa.

2. Plan de Produccion
Se pretende que la planta cuente con 3 hornos con una capacidad de 20 latas cada uno, los
cuales pueden hacer hasta 25 horneadas diarias cada uno, ademas se contara con 200
latas con una capacidad de contener 10 unidades de Pan Arabe cada una, y trabajaran 3
personas en el area de produccion quienes seran los encargados de elaborar el producto y
hornearlo. Se estima que para el primer afio con los recursos que se poseen se elaboraran

las siguientes cantidades diariamente.

Cuadro No 24: Cantidad de Bolsas a Producir Diarias

Cantidad de Bolsas Diarias a Producir por cada
Presentacion Total
Presentacion Presentacion de | Presentacion de
de 5 Unidades 10 Unidades 20 Unidades
63 33 21 117

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Para elaborar esta produccion se emplearan 3 trabajadores con un turno de 8 horas diarias
trabajando 6 dias a la semana, se utilizaran 3 hornos realizando 8 horneadas diarias cada

uno y se utilizaran 167 latas en promedio cada dia.

Abra mas produccion de la presentacion de 5 unidades debido a que en el estudio de
mercado se determino que era el mas preferido por las personas, seguidas por el de 10
unidades que fue ubicado en el segundo lugar de preferencia y por ultimo el de 20

unidades que por su precio se estima que tenga menor demanda.

Proyeccion de las cantidades de bolsas a producir anualmente:

Para realizar estas proyecciones se ha tomado en cuenta la tasa de crecimiento para el
sector de productos alimenticios al mes de marzo del 2009 que corresponde al 3.7%
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acumulado anualmente, segln los datos del Banco Central de Reserva se tomo como

base el afio 2010 y posteriormente se fue incrementando dicha tasa para cada afio.

Cuadro No 25: Cantidad de Bolsas a Producir Anualmente

Cantidad de bolsas a producir anualmente por
Afios cada presentacion

5 Unidades | 10 Unidades 20 Unidades
2011 18,000 9,600 6,000
2012 18.941 10,102 6,314
2013 19,932 10,630 6,644
2014 20,974 11,186 6,991
2015 22,071 11,771 7,357

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

2.1 Capacidad de produccion

En la propuesta del plan de produccién se contaran con 3 hornos con una capacidad
de realizar 15 horneadas diariamente, cada uno de los hornos tiene la capacidad de
contener 20 latas por horneada y cada una de las latas agarra 10 unidades de Pan. La
capacidad real de la planta se calcularia de la siguiente manera:
3 hornos * 15 horneadas cada uno = 45 horneadas diarias
Para el primer afio solo se contara con 250 latas y cada lata contiene 10 unidades de
pan que sera para las presentaciones de 5 y de 10, excepto el producto que contiene
las bolsas de 20 que por ser mas pequefios las latas contienen 20 unidades.
Para las diferentes presentaciones del total de la produccion se destinaria el 52.65 %
para la bolsa que contiene 5 unidades, el 32.30% para la bolsa de 10 unidades y el
15.05% para las bolsas de 20 unidades, tomando como base las 250 latas disponibles
se estima lo siguiente:

250 latas * 52.65% = 132 latas * 10 = 1320 unidades

1320 / 5 unidades que contiene la bolsa = 264 Bolsas Diarias

250 latas * 32.30% = 81 latas * 10 = 810 unidades

810 unidades /10 unidades que contiene la bolsa = 81 Bolsas Diarias
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250 latas * 15.05% = 38 latas * 20 = 760 unidades

760 / 20 unidades que contiene la bolsa = 38 Bolsas Diarias

3. Localizacion Optima de la Planta

Para determinar la localizacién optima de la planta de Kary Panaderia, se realizara a
través del método de factores, ya que es el mas adecuado para el tipo de estudio que se
estad evaluando, debido a que en la empresa no se necesita una estructura complicada ya
que se puede operar en condiciones normales de seguridad e higiene ademas se permite
ubicar la planta de manera sencilla y répida. Ademéas la calidad del producto sera
garantizada a través del cumplimiento de las reglas de higiene en el manejo de materias
primas y del personal.

Para la instalacién de la planta de produccion de Pan Arabe se han identificados diferentes

factores que ayudaran a determinar la localizacion 6ptima de la planta:

o Servicios basicos: El local debera contar con servicios basicos para la operacién de la
planta tales como agua, energia eléctrica y teléfono.

e Mercado proveedor: Deberan existir proveedores en las zonas aledafas a la
ubicacion de la panaderia, para el abastecimiento de materia prima de forma oportuna
y constante, considerando la calidad y el buen precio. Actualmente, en ambas zonas
existen negocios dedicados a la distribucidn de productos de panaderia.

e Mercado consumidor: Debera existir un mercado potencial de consumo, para
garantizar un buen nivel de ventas y de este modo lograr un margen de ganancia
aceptable.

e Vias de acceso: Debera tener vias accesibles que permitan la mejor distribucion del
producto a través de los distintos canales de comercializacién, facilitando el acceso de
los clientes y abastecimiento de insumos. En los alrededores de ambos municipios hay
varias calles que facilitan el acceso a ambas zonas.

o Limpieza del lugar: El entorno del lugar debera ser limpio libre de promontorios de

basura o rincones que expresen falta de higiene. Los camiones recolectores de basura
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hacen rutas frecuentes en ambas zonas, impidiendo la creacién de promontorios de
basura.

e Condiciones de local: El local deberé tener las condiciones bésicas de infraestructura
y construccidn, como desagues, servicio sanitario, paredes en buen estado, techo sin
goteras entre otros.

De los factores anteriores solo se han tomado en consideracion los que mas inciden en la

localizacién de la planta de produccion de Pan Arabe y a la vez se le ha asignado un

porcentaje a cada factor como se muestra en el cuadro No 26.

Cuadro No 26: Factores Considerados para la Localizacién de la Planta con su

Respectiva Ponderacion

Factor Ponderacion
Servicios Basicos 25%
Mercado Proveedor 20%
lMercado Consumidor 15%
Vias de acceso 10%
Limpieza del Lugar 10%
Condiciones del Lugar 20%

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Las alternativas evaluadas para la localizacion de la planta fueron los siguientes:
Posibles Lugares:
e Opcidn 1: Local ubicado en Colonia San Luis Km 12 1/2 Calle Principal Casa N° 6
San Marcos.
e Opcidn 2: Colonia Layco 72 Avenida Norte Casa No 54, San Salvador.
Las calificaciones a utilizar para determinar el mejor lugar para la planta son:
*Excelente 3/3 *Bueno 2/3 *Regular  1/3

Cuadro No 27: Determinacion de la Localizacion de la Planta

Servicios Mercado Mercado Vias de Limpieza del Condiciones del
Lugar Basi Proveed c id AcCeso Lugar Lugar Total
25% 20% 15% 10% 10% 2%

Opcon 1 ¢ 2§ 1667% | | 667% | I 1500% ;i J i 1000% i | 3.33% 3 20.00% 7167%

Opctond | 30 2500% | 3 : 2000% @ 1 5.00% i{ 100w | 3 1ooo% | 3 20.00% 90.00%

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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El lugar 6ptimo para la localizacion de la planta de produccion de Pan Arabe sea determinado

que sera en la Colonia Layco 72 Avenida Norte Casa No 54, San Salvador.

3.1 Macro Localizacion (descripcion y plano de ubicacioén).
La planta de produccion de Pan Arabe se encontrara ubicada en el Municipio de San

Salvador, especificamente en la Colonia Layco como se muestra en la siguiente figura.

Figura No 14: Macro localizacién de la Planta de Produccién de Pan Arabe
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Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

3.2 Micro localizacion (descripcion y plano de ubicacion).
La Planta de Produccion de Pan Arabe estara localizada en Colonia Layco 72 Avenida Norte,

Casa No 54, San Salvador, tal como se muestra en la figura siguiente.

Figura No 15: Micro Localizacion de la Planta de Produccion de Pan Arabe
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Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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4. Ingenieria del Proyecto
4.1 Descripcion del Proceso de Produccion
A continuacién se describe el procedimiento que debe llevarse a cabo para poder
elaborar el producto garantizando de esta manera que se mantengan los niveles de
calidad requeridos.

Cuadro No 28: Descripcion del Proceso de Produccion del Pan Arabe

PASOS PROCEDIMIENTOS

Sacar los materiales de la Dooegd de matenaes

. Trazladsr loz matensies g ames de pesado

(]

Peazr lon matenizies

4 Trasladar los mateniales del arca de pesado, a51 como el agua al anea de mezclado

LN

Wezclar lalevadura v la leche

[+ F1

Trasladar la mezcla 2l area de preparacion (mesa de trabajo)

Mezclar nuevamente la M&53 aJregando i3 Nama y & 53y anadiendd poco 3 poco el acsite

Formar una masa ¥ COMENZar a radagana en forma continua hasta que este bien isa ¥ Suave

Dividir la mezcla de maza en bolitas

=1 =] L

Estirar lz= bolitzs con bos rodillos

Sacar Iz latas de los clavijenos

12 Engrasar latas

Traslader las latas al anca de preparacion (mesa de rabajo)

=
(]

14 Colocar lzs bolitas de masa en kes letas v cuberdas con un plastico

15 Trasladar las latas a kos claviencs

16 Esperar a que los panes se eleven y antes de cocinarlos rocianos con un poco de agua
i7 Trasladar las latas de kos clavijencs y colocarias en &l homo

18 Dejar homear para que s2inflen v fosmen corteza peno sin color

19 Inspeccionar la coccion de la masa

20 Sacar las latas del homo

21 Trasladar latas a bos clavijenos

2 Empacar =l pan en sus respectives bolsas

23 Trasladar ka3 bolsas a area de distribucion de producto terminado v a la sala de ventas

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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4.2 Descripcion del Proceso por Grafica
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4.3 Diagrama de Flujo del Pan Arabe
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Sacar los materiales de la bodega de materiales

Trasladar materiales al area de pesado

Pesar los materiales

Trasladar los materiales del area de pesado, al &rea de
mezclado

Mezclar la levadura, la leche y el azlcar

Trasladar la mezcla al area de preparacion (mesa de trabajo)

Mezclar nuevamente la masa agregando la harina y la sal
y afiadiendo poco a poco el aceite

Formar una masa y comenzar a trabajarla en forma continua
hasta que este bien lisa y suave

Dividir la mezcla de masa en bolitas

Estirar las bolitas con rodillo

Sacar las latas de clavijeros

Engrasar latas

Trasladar las latas al area de preparacion (mesa de trabajo)

Colocar las bolitas de masa en las latas y cubrirlas con un
plastico
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20
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25
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Trasladar las latas a los clavijeros

Esperar a que los panes se eleven y antes de cocinarlos
rociarlos con un poco de agua

Trasladar las latas y colocarlas en el horno

Dejar hornear para que se inflen y formen corteza pero sin
color

Inspeccionar la coccion de la masa

Sacar las latas del horno

Trasladar las latas a los clavijeros

Empacar el pan arabe en sus respectivas bolsas

Trasladar las bolsas al area de distribucién de producto
terminado y a la sala de ventas



4.4 Distribucién de la Planta de Produccion y Flujo de Proceso
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Colonia Layco y 72 Avenida Norte, casa N° 54, San Salvador

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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5. Adquisicion de Maquinaria, Equipo, Herramientas, Mobiliario y Vehiculo
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Para realizar el proceso de produccion del producto Pan Arabe se requerira la utilizacion de

magquinaria, equipo, herramientas, vehiculo asi como mobiliario y equipo tanto para la planta

como para la sala de ventas para lo cual se tomo en cuenta el tamafio de la planta de

produccion como se muestran a continuacion:(ver cuadros del No 42 al No 46 Estudio

Econdmico Financiero)

Cuadro No 29: Maquinaria para la Planta

item Nombre Descripcion Técnica Proveedor Marca Capacidad | Unidades
Modelo WKGA-26, Gas
propano, encendido eléctrico,
1 Horno 1.40 metro de alto x 1 metro de Importpan Marca Woolf 20 latas 3
ancho x 1 metro de profundidad,
110 voltios , Acero inoxidable,
Horno industrial
Utilizada en fabricacion de
2 Amasadorade |masas con un acople a una| Tecniinox S.Ade | Marca Hobart o 2
Masa extensora. C.V.
Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
Cuadro No 30: Equipo para la Planta
item Nombre Descripcion Técnica Proveedor Marca Capacidad | Unidades
Se utiliza para pesar el producto
1 Bascula y que estos cumplan con el Importpan Metter Toledo 35 kg 2
peso especificado
Mesa de acero inoxidable que
2 Mesa de Trabajo | sirve para llenar los moldes, | Termo procesos 7 kilos y 25 2
voltear y empacar Industriales kilos de
masa
3 Estante Utilizada para colocar el | Termo procesos IMLA
producto una vez elaborados Industriales L. Alto x 6
2 de Largo
Se utiliza para colocar el Almacenes
4 Vitrina producto terminado Prado S.Ade | Modelo BR 17-R 2
C.V.
Refrigeradoras totalmente
automatica libre de escarcha
5 Refrigerador controles luminoso frontales, Almacenes Modelo 17 pies 2
tecnologia airflow, control de | PradoS.Ade CF28AWIBTC cubicos
humedad. C.V.
Prepara glases, cremas, Almacenes White Modelo
6 Batidora panqueques etc. Prado S.A de K5SSWH 30 litros 2
C.V.

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion




Cuadro No 31: Herramientas para la Planta

116

item Nombre Descripcion Técnica Proveedor Marca Capacidad | Unidades
1 Ollas Sirve para cocinar cualquier tipo | Tienda Morena Grandes 6
de producto
2 Guacales Sirve para depositar residuos Plastymet S.A de Pequefios 4
del proceso CV
3 Balanza Sirve para medir Vendedor Vendedor 10 Libras 2
4 Rodillos Sirve para amasar Tienda Morena 5
5 Cuchillos Se utiliza para hacer cortes de Tienda Morena Tramontina 5
pan
6 Tasas medidoras | Utilizadas para medir la Tienda Morena Pequefios 6
cantidad de harina a necesitar
7 Latas Sirven para colocar el producto Tecni Inox BrEEs 250
Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
Cuadro No 32: Vehiculo
item Nombre Descripcion Técnica Proveedor Marca Capacidad | Unidades
1 Vehiculo Microbus tipo panelito pequefio | Excel Automotriz Mazda 1.5 toneladas 1

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Cuadro No 33: Mobiliario y Equipo para la Planta y Sala de Venta

Item Descripcion Técnica Unidad Proveedor Cantidad
1 Escritorio para oficina Unidad Almacenes Prado S.A. de C.V. 3
2 Silla ejecutiva Unidad Almacenes Prado S.A. de C.V. 3
3 Computadora Unidad Tiendas Valdés 2
4 Impresora, Fotocopiadora Unidad Tiendas Valdés 2
5 Sillas para atencion al cliente Unidad Plastymet S.A. de C.V 2
6 Fax Unidad Tiendas Valdés 1
7 Contometro Casio Unidad Office Depot 1

Archivero de cuatro cajones
8 18" Unidad Office Depot 2
9 Oasis Unidad Industrias La Constancia S.A. de 1
C.V.

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

6. Requerimiento de Mano de Obra

A continuacion se detalla el personal que sera necesario para el proceso de produccién, a los

cuales se les pagara un salario base mensual con las deducciones respectivas de la ley.




Cuadro No 34: Mano de Obra Requerida

117

AFP 1SSS
Personal m E.mw E.mlm 5:;‘_‘ Patrono | Patrono u(:::; in:t;
525% | 3.00% 750% | 700% | Salaio | Salario
Encargada de caja §17500 | $1084 | s525 | s18881 | §1313 | $1225 |§ 20038| 240456
Encargado de Produccion| $25000 | §1562 | 750 | 2688 | $1875 | $1750 |§ 28g25| 343
Vendedor $20000 | $1250 | 500 | $18150 | §t500 | 1400 |§ 20000 2748
Encargado de recepcion
de materia prima y $20000 | §1250 | 600 | §18150 | §t1500 | 1400 |§ 20000 2748
transformacion
de
E'““'""I e RSN oo | staso | sa0 | siwso | stso0 | suo0 [ 2zm00| 2
Total §102500 | 6406 | 3075 | $930.19 | §7688 | §7175 | §1.17353| 1408356

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

7. Requerimiento de Materia Prima e Insumos

A continuacion se especifica cada uno de los materiales a utilizar. La disponibilidad de cada

uno de estos elementos es muy importante ya que de ellos dependera la produccién del

producto que se elaborara como lo es el Pan Arabe.

MATERIA PRIMA

1.Harinade Trigo

2.8al

3.Aceite de Oliva

4.Leche

5.LevaduraFresca

6.Agua

Una vez establecidos la propuesta del Estudio Técnico, ilustrado anteriormente se puede

proceder a la realizacion de la propuesta del Estudio Organizacional, que servird para

constituir a la empresa, estableciendo la mision, vision, objetivos, y valores entre otros.
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F. PROPUESTA DEL ESTUDIO ORGANIZACIONAL
1. Objetivos
1.1 General
Disefar un plan de organizacional que permita definir los lineamientos bajo los cuales

se guiara la empresa.

1.2 Especificos
e Definir las relaciones de autoridad y responsabilidad entre los miembros de la

organizacion.

e Detallar las funciones que deben desempefiar cada empleado en sus respectivas

aéreas de trabajo.

e Establecer los lineamientos que contribuiran a la realizacion de la adecuada

administracion de los recursos de la empresa.

2. Creacion de la Empresa
Se plantea una propuesta para la constitucion de una empresa productora de Pan Arabe
en el Municipio de San Salvador, para lo cual se conformara una Sociedad Andénima de
Capital Variable que cumplira con todos los requisitos solicitados por la ley para poder
obtener la personeria juridica, en la cual existe la posibilidad de incorporar a otros socios
ajenos al grupo emprendedor del proyecto, sean estos familiares o amigos. Es necesario
que toda empresa tenga una estructura organizativa, para un mejor desarrollo de las

operaciones cotidianas, mas aln cuando ésta dara inicio.

3. Mision de la empresa
Somos una empresa dedicada al arte de la elaboracion de Pan Arabe con buen gusto,
calidad y precio justo, satisfaciendo las necesidades de nuestros consumidores,

acompafados del permanente compromiso en el servicio y atencion al cliente.
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4. Vision de la empresa
Ser una empresa competitiva, generadora de empleos para obtener un reconocimiento en el

mercado de la panaderia ofreciendo un producto tnico con calidad y precio justo.

5. Valores de la empresa
Es necesario identificar ciertos valores que deberan de promoverse dentro de la empresa
para permitir que se fomente y incentive a los empleados a la permanente ejecucion de las
tareas de forma eficiente y efectiva. Los valores que se practicaran en la empresa de
acuerdo a su cultura organizacional son los siguientes:
e Honestidad: Facultad de la empresa de ser clara y precisa en el producto y servicio

que ofrece, sin ninguna falsedad; es decir, que lo que se promueve eso es.

e Lealtad: Es la identificacion de los objetivos de la empresa con los objetivos
personales de los empleados, a través de un verdadero sentido de fidelidad,

pertenencia y espiritu de grupo.

e Compromiso: Es importante también debido a que es la fuerza relativa de

identificacion de involucramiento de un individuo con una organizacién.

« Etica Profesional: Porque este tiene como objeto crear conciencia de responsabilidad,
en todos y cada uno de los que ejercen una profesion u oficio. Es el sistema de normas

que plasma los valores de la organizacion, referentes a la practica profesional.

e Liderazgo: Es un intento de influencia interpersonal, dirigido atraves del proceso de

comunicacion, al logro de una o varias de nuestras metas.

¢ Productividad: Se toma en cuenta este porque es el Unico camino para que un
negocio pueda creer y aumentar su rentabilidad (o sus utilidades) es aumentando su
productividad y esta es la relacion entre la cantidad de bienes y servicios producidos y

la cantidad de recursos utilizados.
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Responsabilidad: Cumplir de manera efectiva las tareas para un mejor desempefio en

la empresa.

Calidad: Es una empresa que elabora producto que cumple con las normas de calidad
y que se interesa por cumplir y satisfacer los requerimientos de sus clientes ofreciendo

producto que sobrepasen sus expectativas.

Innovacién: Incentivar un espiritu creativo, y deseos de aportacion de nuevas ideas

que beneficien el trabajo en equipo.

Trabajo en equipo: Porque este implica que un numero reducido de personas con
capacidades complementarias, comprometidas con un propdsito, un objetivo de trabajo
y un planeamiento comun y con responsabilidad mutua compartida, puedan lograr un

objetivo final.

. Objetivos de la empresa

Elaborar Pan Arabe de buen gusto y calidad que satisfaga las necesidades y las
expectativas de nuestros clientes.

Fabricar el Pan Arabe con procesos de alta higiene y elevados niveles de calidad.
Contar con una organizacién sélida y con personal altamente calificado.

Mantener un sistema de gestion de calidad que permita garantizar procesos eficaces,
para una mejora continua de la calidad y productividad.

Consolidarse como el mejor productor de Pan Arabe en el mercado de San Salvador.
Establecer negociaciones con las diferentes cadenas de tiendas ubicadas en el
Municipio de San Salvador pertenecientes al supermercado Despensa de Don Juan
para crear nuestra cartera de clientes.

Lograr la aceptacion y reconocimiento de la poblacién del municipio a traves de la

calidad, precios justos y accesibles.
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7. Metas que pretenden alcanzar

Desarrollar servicios adicionales que contribuyan a generar ventajas competitivas
contra el producto ya existente.

Desarrollar un sistema de control de materia prima para anticipar las necesidades de la
empresa.

Implementar programas de capacitacion con el fin de que el personal amplien sus
conocimientos y que en un corto plazo hayan aprendido y aplicado los conocimientos
adquiridos.

Establecer una comunicacion respetuosa y cordial entre el personal de la empresa y el
cliente.

Controlar el cumplimiento de las normas, leyes y disposiciones presupuestarias,

estipuladas por las diferentes instancias gubernamentales.

8. Politicas de la empresa

Desarrollar mejora continua capacitando al personal.

Utilizar el equipo adecuado y mantenerlo en un buen estado para obtener un mejor
producto.

Comprar materia prima con los mas altos estandares de calidad.

Contar con una base de datos que contenga los proveedores mas eficientes del
mercado.

Establecer relaciones con proveedores que cumplan con las exigencias de calidad.

Se deben realizar pruebas periddicas para un control permanente y programado para la
materia prima.

El lugar de trabajo debera mantenerse limpio.

Se debera producir los productos manteniendo medios de seguridad en la limpieza y
calidad productiva.

La maquinaria debe de ser utilizada Gnicamente por personal calificado
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Estrategias a Implementar por la Empresa

Para determinar las estrategias que se deben implementar en la empresa resulta ser
necesario establecer y analizar factores que representen fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que deben resolverse, y tomando como base el FODA realizado
anteriormente en el cuadro No 13, en donde se especifican los aspectos que podrian
afectar o favorecer a la empresa Kary Panaderia. Entre las estrategias a implementar por

la empresa se tienen las siguientes:

e Liderar en la diversificacién del producto a partir de la calidad del mismo.

e Desarrollar cursos de capacitacion para que los empleados lideren técnicas de
atencion eficiente al cliente.

e Estimular y motivar a los empleados a desempefiarse de una manera eficiente y
eficaz dentro de la empresa.

e Analizar el desenvolvimiento del mercado a fin de establecer el producto al mas bajo
precio

¢ Reducir costos para mantener los precios competitivos.

e Adquirir equipo y herramientas para garantizar la productividad y competitividad

e Racionar los recursos de la empresa para obtener un mejor desempefio.

o Desarrollar buenas relaciones comerciales y de seguimiento de los clientes.

e Orientar la adquisicion del producto a toda la poblacién a través de promocion y
publicidad.

e Dotar al personal de herramientas técnicas administrativas y equipo necesario para
que estos realicen mejor su trabajo y la atencidn a los clientes.

¢ Implementar promociones de ventas que representen beneficios para los clientes y

una ventaja comercial para la empresa.

Socios de la Empresa
La empresa Kary Sabor Natural S.A. de C.V esta conformada por dos socios quienes son

los esposos Cabrera, teniendo como principal visién la de conformar una empresa
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productora y comercializadora de Pan Arabe, ambos comparten las acciones, la

representacion legal de la empresa estard a Cargo de la sefiora Karina de Cabrera quien

se encargara de atender todos los aspectos legales referentes a la misma.

11. Estructura Organizativa

Organigrama General de la Empresa Productora y Comercializadora de Pan Arabe
“Kary Sabor Natural S.A. DE C.V.”

Lineas
Jerarquicas

Significado

Autoridad Lineal

Asesoria Externa

Fuente: Elaboracion del Grupo de Investigacion

Gerencia General

01

Niveles Jerarquicos

Codigos

Decision

01

Direccion

02-03

Asesoria Externa

05

Contador Auditor
05

Unidad de Produccién
02

03

Unidad de Mercadeo

04

Sala de Venta

En Kary Sabor Natural S.A de C.V se mantendra una relacién de autoridad lineal por parte

de la Gerencia, quien sera la responsable de verificar que las demas unidades

desempefien sus funciones de manera eficiente y oportuna, ademas se plantea que se

contrate los servicios de un Contador Auditor, y que se creen una unidad de produccion
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conformadas por el encargado de produccion, dentro de esta se necesitaran dos
operarios, asi mismo una unidad de mercadeo que sera la encargada de la sala de
ventas en donde se necesitara una encargada de caja y un vendedor. Los puestos que

aparecen en la estructura organica son multifuncionales.

Distribucion de Puestos por Areas de Trabajo

El personal que trabajara en las diferentes unidades organicas de la empresa sera la
propietaria las que conformara lo que se denomina Gerencia General ya que es aca en
donde se tomaran las decisiones de gran relevancia para el buen funcionamiento de la
empresa, sera necesario que se contraten los servicios de un Contador Auditor para que
brinde la asesoria pertinente respecto a la administracién financiera de la empresa.

Asi mismo la empresa Kary Panaderia estara distribuida en dos unidades como lo es la
Unidad de Produccion y la Unidad de Mercadeo, la sala de ventas estara bajo la
supervision de la unidad de mercado. A continuacién se presenta la distribucion de
puestos que existiran en la empresa.

Cuadro No 35: Puestos que Existiran en la Empresa

Puestos Tipo Puestos de Trabajo
Unidad de Produccion 8
Unidad de Mercado 2
Total 5

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

También sera necesario contratar personal como se muestra a continuacion:

Cuadro No 36: Personal que Contratara la Empresa

Puestos Tipo Puestos de Trabajo
Contador Auditor 1
Total 1

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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13. Funciones a Desempeiiar en la Empresa

Las funciones generales de las diferentes unidades que conforman a la empresa Kary

Sabor Natural S.A de C.V. se denotan a continuacion:

(Ver Anexo No 6 Manuales de Descripcion de Puestos)

La encargada de la Gerencia General desempefara las funciones de dirigir y controlar

las actividades internas y externas de la empresa, las funciones a realizar son:

Verificar que el personal de la empresa trabaja en funcién del logro de la calidad
requerida.

Velar por el cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Recibir reportes del encargado de la Unidad de Produccion y del responsable de la
sala de la venta.

Realizar las compras de materias primas y suministros.

Revisar las o6rdenes de compra de la empresa.

Controlar y supervisar el abastecimiento de materias primas y materiales.

Planear el mantenimiento de la maquinaria utilizada para la produccion.

El Contador Auditor apoyara la gestion de la empresa mediante la administracion de los

recursos financieros velando porque existan el capital necesario para continuar con su

normal funcionamiento, las funciones a realizar son:

Presentar los reportes de la situacién financiera de la empresa en el periodo
correspondiente.

Elaborar los estados financieros basicos requeridos por la empresa.

Coordinar, revisar y participar en la elaboracién de los presupuestos con que
cuenta la empresa

Realizar los registros en libros contables diario mayor.

Llevar los registros de los préstamos que se realicen y el control de los préstamos
en mora.

Verificar las operaciones de las cuentas bancarias

Elaborar planillas de sueldos.
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Llenar las declaraciones de impuestos al valor agregado (IVA), impuesto sobre la

renta y pago a cuenta

La Unidad de Produccidn estara a cargo de tres personas:

El encargado de la_Unidad de Produccion el cual desempefara las siguientes funciones:

Realizar el control de calidad del proceso productivo del Pan.

Coordinar el trabajo de los operarios.

Hacer cumplir las normas higiénicas de produccidn

Hacer reporte de requerimiento de materia prima

Dirigir y programar la produccion.

Controlar el despacho del producto terminado a la sala de ventas.

Determinar de manera general las instrucciones de operacion que se necesitan
para mantener el control sobre los procesos de fabricacion del producto.
Transportar el producto terminado a sala de ventas.

Presentar informes acerca de la Unidad de Produccion a la Gerencia General.

Los operarios de la Unidad de Produccion los cuales serdn dos personas que

desempefiaran las siguientes funciones:

Recepcion de la materia prima

Transformar la materia prima en producto terminado.

Llevar el producto terminado al lugar de almacenamiento.

Mantener limpia la planta de produccién.

Y todas aquellas actividades designadas por el encargado de la Unidad de

Produccion.

La sala de ventas estara conformada por dos empleados, la encargada de caja y el

vendedor.

La Encargada de Caja desempefiaré las siguientes funciones:

Realizar los cobros a los clientes.
Realizar y recibir llamadas
Llevar el control general de la sala de ventas.

Realizar la limpieza de la sala de ventas.
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El vendedor desempefiara las siguientes funciones.
e Proporcionar el producto que requieren.
e Ordenar el producto en la vitrina para que pueda ser apreciado por los clientes.
o Realizar la limpieza de la sala de ventas.

o Efectuar la facturacidn correspondiente a cada pedido despachado.

14. Entrenamiento y Desarrollo del Personal
En la empresa el desarrollo del personal involucra dos elementos sumamente parecidos,
pero con diferentes objetivos y, por tanto, con diversas formas de disefio y ejecucion, éstos
son: El Adiestramiento, que es el entrenamiento requerido para que la persona desempefie
las funciones para las que ha sido contratada; y la capacitacion, que es el entrenamiento
avanzado que se le proporciona a la persona como son el control de calidad, motivacién y
la atencion al cliente lo cual le brindara un mayor desarrollo personal y profesional y que a

su vez contribuir al desarrollo de la panaderia misma.

Establecido la propuesta del Estudio Organizacional se procede a la realizacion de la

propuesta del Estudio Financiero como se muestra a continuacion.

G. PROPUESTA DEL ESTUDIO FINANCIERO
1. Objetivos
1.1 General
Dar a conocer a los inversionistas el capital necesario para poner en marcha el
negocio, para el funcionamiento de la empresa, como se financiara; asi también se

determinara los beneficios que se obtendran al invertir en la idea del negocio.

1.2 Especificos
e Establecer los costos de produccion, administracion y ventas necesarios para la

puesta en marcha del proyecto.
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o Identificar las necesidades de inversion del proyecto con el propdsito de

determinar las fuentes bajo las cuales se financiaran.

e Determinar la rentabilidad del proyecto de inversion que permita una mejor

implementacion de politicas y rentabilidad del mismo.

2. Inversion Inicial
2.1 Proporcion del Financiamiento
El monto que sera necesario para la puesta en marcha de la panaderia sera por un
valor de $ 15,767.95 y $ 1,000 quedaran disponibles en efectivo para garantizar la
liquidez del negocio. Los socios aportaran un 36.58% del monto requerido que equivale
a $5,767.95 y el monto restante que es equivalente a un 63.42% sera de $10,000.00
que se obtendra mediante un crédito bancario que sera otorgado por el Banco Agricola
con una tasa de interés de 28.33%.

Cuadro No 37: Proporcién del Financiamiento

FONDOS PROPIOS
Aporte del empresario $5,767.95
CREDITO BANCARIO
Monto estimado del crédito $10,000.00
Tasa de Interés del crédito 28.33% (Banco Agricola)
Anos plazo crédito 3

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro anterior se detalla el aporte de los socios asi como la cantidad necesaria

de crédito a solicitar a una tasa del 28.33% para un plazo de cinco afios.

2.2 Fuentes de Financiamiento
Para realizar el proyecto se requiere de dos tipos de financiamiento: interno y externo; el
interno formado por fuentes propias las cuales son aporte de los propietarios y la
externa, se puede gestionar mediante un crédito con un Banco del Sistema Financiero,

como lo es Banco Agricola.
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2.3 Presupuesto de Inversion Requerido para el Proyecto
Para la puesta en marcha del proyecto, los costos estaran conformados por los
recursos que se destinen a la inversion, operacion y capital de trabajo a utilizar. Los
costos de inversion se refieren a los recursos destinados para la adquisicion de
mobiliario y equipo. A continuacién se presenta el costo unitario y total de la inversion

en la que se recurrira para la implementacion del proyecto.

2.3.1 Presupuesto de Gastos Pre - Operativos
Los gastos pre-operativos corresponden a los trdmites de constitucion de la
empresa, los cuales tienen que realizarse antes de que la empresa inicie sus

operaciones. Estos se muestran en el siguiente cuadro.

Cuadro No 38: Presupuestos de Gastos Operativos

Concepto Costo Total
Matricula de comercio $ 15.00
Gastos Contabilidad $575.00
Gastos Constitucion de la empresa $107.95
Otros Gastos $575.00
Total de gastos pre-operativos $1,272.95

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro anterior se detallan cada uno de los gastos operativos, los cuales

son necesarios para la legalizacion de la empresa.

Cuadro No 39: Gastos de Contabilidad

Gastos de Contabilidad Costo Total
Elaboracion del sistema contable $500.00
Legalizacion de Libros Contables $ 75.00
Total de gastos de contabilidad $ 575.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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El cuadro anterior detalla los gastos que son necesarios para implementar el

sistema contable que se utilizara para llevar un control organizado de todos los

movimientos contables de la empresa.

Cuadro No 40: Gastos de Registro de Constitucion de la Empresa

Gastos de Registro de Constitucion de la Empresa Costo Total
Inscripcion de la escritura publica en el registro de $ 57.14
comercio
Establecimiento $ 32.29
Inscripcién del balance inicial $ 1714
Impuesto por inscripcion en alcaldia $ 115
NUmero de identificacion tributaria de la sociedad $ 023

Total de gastos de registro de constitucion de la $ 107.95

empresa

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro No 40 se muestra los diversos gastos en que debe incurrirse para el

registro y constitucion de la empresa, estos tramites se realizaran en diversas

instituciones de gobierno ya que son tramites obligatorios de toda sociedad que

inicia sus operaciones.

Cuadro No 41: Otros Gastos

Otros Gastos Costo Total
Gastos Notariales $ 400.00
Papeleria de Facturacion $ 50.00
Registro de [VA/NIT $ 5.00
Cadigo de barras $ 120.00
Total de otros gastos $ 575.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro No 41 se detallan otros gastos que son obligatorios para el inicio de

operaciones.
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Cuadro No 42: Inversion de Maquinaria
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ltem| Nombre dela N° de Costo Costo | Vida Util
Maquina Unidades Unitario Total
1 Horno 3 $ 1,500.00 | $ 4,500.00 | 5 afios
2 Amasadora 2 $ 700.00 [ $ 1,400.00 | 5 afios
Total $ 5,900.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro No. 42 se muestra la inversién en maquinaria necesaria para la

planta como son horno y amasadora los cuales ya habian sido determinados en

el estudio técnico. (Ver Anexo No.5 Cotizacion)

Cuadro No 43: Inversion de Equipo a Largo Plazo

ltem|  Nombre del N° de Costo Costo | Vida Util
Equipo Unidades Unitario Total
Bascula 2 $ 2000| $ 4000 | 5arios
Refrigerador 2 $ 350.00 | $ 700.00 | 5arios
Batidora 2 $ 75.00 | $ 150.00 | 5afios
Total $ 890.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro anterior se muestra la inversidén en Equipo a largo plazo necesario

para la planta, asi como el costo unitario de cada equipo y la vida util de cada

uno.
Cuadro No 44: Inversiéon de Equipo a Corto Plazo
ltem|  Nombre del N° de Costo Costo [ Vida Util
Equipo Unidades Unitario Total
Mesa de trabajo 2 $ 5000 [$ 100.00| 3arios
Estantes 6 $ 7500 | $ 450.00| 3afos
Vitrina 2 $ 140.00 | $§ 280.00 | 3afios
Total $ 830.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro anterior se muestra a detalle la inversiéon necesaria en equipo a

corto plazo necesario para la planta asi como la vida util y el costo unitario de

cada uno.
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item| Nombre dela N° de Costo Costo | Vida Util
Herramienta Unidades Unitario Total
1 Ollas 6 $ 10.00 | $ 60.00| 1afo
2 Guacales 4 $ 450 | $ 18.00| 1afo
3 Balanza 2 $ 775 |'$ 1550 | 1afo
4 Rodillos 5 $ 165 | § 825 1afio
5 Cuchillos 5 $ 140 $ 7.00| 1aio
6 | Tasas medidoras 6 $ 120 | $ 720| 1afo
7 Latas 225 $ 200 | $ 450.00| 1arfo
Total $ 566.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro anterior se muestra la inversion necesaria en herramientas a utilizar

para el proceso productivo asi como el costo de cada una y su vida util

respectivamente.
Cuadro No 46: Inversion de Vehiculo
item Nombre del N° de Costo Costo dea
vehiculo Unidades Unitario Total Util
1 | Vehiculo (tipo panel) 1 $ 3,500.00 |$ 3,500.00 | 5 afios
Total $ 3,500.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro No 46 muestra la inversion que se realizara en un vehiculo necesario

para transportar la mercaderia hacia los clientes.

Cuadro No 47: Inversion de Mobiliario y Equipo de Oficina

Item | Mobiliario y Equipo de Oficina N° de Costo Costo Vida Util
Unidades Unitario Total
1 Esctitorio para oficina 3 $ 13099 | $ 39300 | 5afios
2 Silla ejecutiva 3 $ 7900 |$ 23700 | 5 afios
3 Computadora 2 $ 35000 | % 7T00.00 5 afios
4 Impresora, Fotocopiadora 2 $ 60.00 $ 120.00 5 afios
5 | Sillas para atender a los clientes 2 $ 550 $ 11.00 5 arfios
6 Fax 1 $ 89.00 $ 89.00 5 afios
7 Contometro 1 $ 2500 |$ 2500 5 afios
8 | Archivero de cuatro cajones 187 2 $ 10000 | $ 20000 5 arfios
9 Oasis 1 $ 5900 $ 59.00 5 arios
Total $ 1,809.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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En el cuadro anterior se muestra la inversion requerida en Mobiliario y Equipo de

Oficina el cual sera necesario para la realizacién optima de las funciones

administrativas de la empresa.

Cuadro No 48: Total de Gastos Pre - Operativos

Inversion Inicial Costo Total
Gastos Pre — Operativos $ 1,272.95

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
En el cuadro anterior se muestra el total de gastos pre-operativos los cuales se

detallaron en el cuadro No 38.

Cuadro No 49: Inversion Inicial a Largo Plazo

Inversién Inicial Costo Total Vida Util | Depreciacion
Maquinaria para la planta $ 5,900.00 5 afios $ 1,180.00
Equipo para la planta $  890.00 5 afios $ 178.00
Vehiculo $ 3,500.00 5 afos $ 700.00
Mobiliario y Equipo $ 1,809.00 5 afios $ 362.00
Total $ 12,099.00 $ 2420.00

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro anterior se muestra un resumen del total de la inversion a largo plazo

que ya se habia mencionado anteriormente.

Cuadro No 50: Inversion Inicial a Corto Plazo

Inversioén Inicial Costo Total Vida Util Depreciacion
Herramientas $  566.00 1 afio $ 566.00
Equipo $  830.00 3 afios $ 276.67
Total $ 1,396.00 $ 84267

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro anterior se detalla la inversidn inicial a corto plazo, junto con la vida

util'y la Depreciacion.
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Cuadro No 51: Resumen Depreciacién Anual

Resumen Depreciacion Anual Total
Activo a Corto Plazo $ 84267
Activo a Largo Plazo $2,420.00

Total de Depreciacion $ 3,262.67

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro anterior es un resumen de los totales de depreciacion anual para los

activos de corto y largo plazo.

3. Presupuesto de Costos y Gastos
Los costos para implementar el proyecto de produccion y venta de Pan Arabe, han sido
establecidos mediante la definicién de los costos de produccion asi como los gastos de
administracion y ventas de acuerdo al nivel de producciéon para satisfacer la demanda
definida en el estudio de mercado, la inversidn inicial necesaria, el capital de trabajo, los
pagos de impuestos e intereses del financiamiento a obtener, esto permitira evaluar la

factibilidad del proyecto.

Cuadro No 52: Presupuesto de Gastos en Presentacion de 5 Unidades

Presentacion Bolsa de 5 Unidades
1500 Bolsas Mensuales
Cantidad Unidad de Costo por
Materia Prima Requerida Medida Unidad Importe
Harina de Trigo 2288 Libra = 0,50 S 144,00
Levadura Fresca 144 Onza 5 0,03 S 4,32
sal 288 Onza s 0,01 | S 2,88
Aceite de Oliva 576 Onza 5 0,01 S 5,76
Leche 576 Onza 5 0,06 | S 34,56
Agua 144 Litro = 0,10 | S 14,40
Bolsa y Etiqueta 3000 Unidad = 0,10 | S 300,00
' TOTAL 5 505,92

u
Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro anterior muestra la materia prima requerida para la produccién del Pan Arabe;
asi como también las cantidades a utilizar con su respectiva unidad de medida vy el costo

de produccion para 1,500 bolsa mensuales de la presentacion de 5 unidades.
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Cuadro No 53: Presupuesto de Gastos en Presentacion de 10 Unidades

Presentacion Bolsa de 10 Unidades
800 Bolsas Mensuales
Cantidad Unidad de Costo por

Materia Prima Requerida Medida Unidad Importe
Harina de Trigo 360 Libra 5 0,50 5 180,00
Levadura Fresca 120 Onza 5 0,035 5,40
sal 300 Onza S 0,01| 5 3,060
Aceite de Oliva 720 Onza =3 0,01| s 7,20
Leche 720 Qnza 5 0,06 |5 43,20
Agua 10,8 Litro 5 0,10 | 5 1,08
Bolsa y Etiqueta 1900 Unidad 5 0,10| 5 190,00

TOTAL s 430,48

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro anterior muestra la materia prima requerida para la produccion del Pan Arabe;
asi como también las cantidades a utilizar con su respectiva unidad de medida vy el costo

de produccion para 800 bolsas mensuales de la presentacion de 10 unidades.

Cuadro No 54: Presupuesto de Gastos en Presentacion de 20 Unidades

Presentacion Bolsa de 20 Unidades
500 Bolsas Mensuales
Cantidad Unidad de Costo por

Materia Prima Requerida Medida Unidad Importe
Harina de Trigo 120 Libra 5 0,50 | & 60,00
Levadura Fresca 52 Onza 5 0,035 1,56
cal 115 Onza 5 0,015 1,15
Aceite de Oliva 150 Onza 5 0,015 1,50
Leche 200 Onza 5 0,06 | S 12,00
Agua 72 Litro 5 0,10 S 7,20
Bolsa y Etiqueta 850 Unidad 5 0,10 | & 85,00

TOTAL 5 168,41

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro anterior muestra la materia prima requerida para la produccion del Pan Arabe; asi
como también las cantidades a utilizar con su respectiva unidad de medida y el costo de

produccion para 500 bolsas mensuales de la presentacion de 20 unidades.
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3.1 Presupuesto de Gastos de Administracion y Venta
Cuadro No 55: Gastos de Administracion y Venta

Gastos de Administracion
y Ventas

Sueldos (cuadro Mo 23 mano
de obra requerida) $ 1,173.63 | % 14,083.56
Papeleria y dtiles de oficina | $ 10.00 |$ 120.00
Teléfono, Electricidad 5 2500 |5  300.00
Articulos de limpieza % 2000 [$ 240.00
Agua $ 30.00 |$ 360.00

Total $ 1,258.63 | $15,103.56
Fuente: Elaborado porGrupo de Investigacion

Mensual Anual

En el cuadro anterior se muestran los gastos de Administracion y Venta como sueldos,
papeleria y Utiles, teléfono, electricidad y articulos de limpieza necesarios para

desempeniar las operaciones de la empresa.

Gastos de Administracion y Ventas:
Cuadro No 56: Incrementos en los Gastos de Administracion y Venta

Gastos de
Administracién y 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas
Sueldos $14,083.56 | $14.820.13 | $15.595.22 | $16.410.85 | $17,269.14
Papeleria y Otiles de
oficina $120.00 $126.28 $132.88 $139.83 $147.14
Teléfono, Electricidad $300.00 $315.69 $332.20 $340 57 $367.86
Articulos de limpieza $240.00 $252 55 $265 76 $279 66 $204 20
Agua $360.00 $378.83 $398.64 $419 .49 $441 43
Total $15.103.56 | $15.893.48 | $16.724.70 | $17.599.40 | $18.519.86

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro anterior se muestran los gastos de administraciéon y Ventas para los afios
2011 al 2015, bajo el supuesto de incremento tomando en cuenta la tasa de inflacidn

acumulada del 5.23% al mes de marzo del afio 20009.

3.2 Determinacion de las Politicas de Compras.
e Plazo de Compras a Crédito:
Los proveedores tienen como politica de venta otorgar un plazo de 15 dias para
cancelar el monto de la deuda que la empresa adquiera generada por la compra de

la materia prima.
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¢ Porcentaje de Compra al Crédito:
Se estima que de las compras totales de la empresa Unicamente adquirira una

deuda del 25% para garantizar la solvencia de la empresa.

3.3 Gastos Financieros
Estos son generados por la obtencidn de recursos financieros y estan representados
por los intereses sobre el préstamo bancario adquirido por la empresa. (Ver cuadro
No.57a y 57b) la cuota mensual que se pagara por el préstamo durante los préximos

60 meses se determina de la siguiente manera:

Calculo de la Cuota Mensual

1— €+i/m "
i/m
Donde: Datos:
R= cuota mensual
i= interés i= 28.33%
n = Numero de afios n=5
VA= Préstamo VA= 10,000.00
m = meses m=12
R— 10,000 _ R — 10,000 _
~ 1— €+0.2833/12 ¥ 0.753412404
0.2833/12 0.023608333

R=$313.38

La Cuota Mensual es de $ 313.38 Dolares
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ol & CAEITAL

SaAl D ACIREE APw¥::
C 3 10000 0T

1 3 9EFT0| 3 T3] & 31335 3 ZX0E)| 3 2 0S
z 3 9835 3 TatE] 3 31335 3 ZHE| 3 47034
3 3 9E|ESE| 3 S| 3 I13EE| 3 = ie| 5 FOE T2
- 3 SE9ES| 3 SEI0) 3 133SI ZX48)] 3 23320
= 3 93 32| 3 3] 3 F13ES| 3 IEIZ| 3 1.161.72
= 3 9ATEE| 5 SEE | 3 F13EE| 3 b o 1,582 23
T 3 5419035 | 3 SEEE) 3 I13ES| 3 =48] 3 1,612 65
[= 3 9EE0Z| 3 ] 3 F133S| 3 ZEEIE] 3 15350
5 3 QA E5| 3 253K 3 F133E] 5 e i 2038 27
10 3 913542 | 3 85| 3 I13ES| 3 ZE0Z] 3 237329
11 3 SE1EE | 3 8T 3 F1353S| 3 ZETT| 3 24550
13 5 49194 | 5 939 & 335 & HMId5 )| & 2. 702 53
13 3 GEimES | 5 10 5 3I133E| § FMA0| 5 1110
14 3 Grid 55| 5 e § 3F133E| 5 aEee| 5 415975

= 5 GEITEZ| § F¥E| 5§ F1F3E| § ZEZZ]| 8 E2E 00
16 3 §3313)| 5 1eE| § F133E| 5 HEes| 5 ==l s
17 3 G405 Ed | 5 125E| § F133E| 5 aMA0| 3 1,0G0.75
18 5 525051 | 5 1MEE] § F1E3E]| § 1545 ] 3 1,239 23

5 3 GIFiss| 5 1TrEE| § 3F133E| 5 18573 | 3 1,424 56
il 3 GIEEEI] 5 12043 3§ F133s| 3 15295 3 1,617 52
| 3 T 35| 3 122F]| 3§ F133E| 3 12091 ] 3 180603
= 3 TAEEE] 5 1E2%8| § F133E| 3 120 3 1,995 73
3 3 TE4ES] 5 12%| § F133E| 5 1322 | 3 217945
4 b i el 12H| 3 MHMIFE| % 1847] & 2.358.53
= 3 TAEES| 5 3|3 §F F1E3E]| 5 1=0s| 5 17E 105
i 3 TESAT| 5 138582 § 3133E]| 5 1™dEs5]| 3 ol |
7 3 eI 3 11| § F133E| 3 13| 3 sS4 50
= 3 555124 | § 1M 5§ 31235 3 1224 | 8§ ESZ T4
25 3 EEIEET| 5 1£5] § 31333 5 6daEl]| 5 [T
3L 3 EEED.32 | 3 JOH| 3 F1EEE| 3 1E.31)] 3 101855
31 3 5E 85| 5 FE| § FINF3E| 5 172| 3 1, AT7EST
I 3 EXESI2| 5 1323 § F133E]| 5 1-04] 3 Bl oy
33 3 EAF49| 5 18| § F133E| 3 13| 3 1,430 55
34 5 5ES54)| § 18655 § 3133E] 3 12£43] 3 1,827 32
33 g4 54 170.Es I13.38 14> 45 1,765 50

4589732

[
[81]
i |

i | i
=i
=
&

i |

31334

i |

&
5

i |

T 3 S5065| 5 1Mm0E| & F1335:E| 3 134 32| 3 134 33
a3 3 ST IS| 3 1825 & F1356E| 3 13010 3 ed 42
35 3 313976 | 3 16| & F1335E| 3 1557 | 3 35019
40 3 4587 TZ| 3 1226 3 315355 3 1334 ] 3 1153

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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= Py e e R L
41 3 4731 15] 5 15657 & 1335 | 5 1951 3 BEZE 53
43F 3 434224 = A §F FIEE| 3 11=A4F 3 740 S0
43 3 4 34387 5 a5s| §F FE3E| F 10 41 3 e gy |
44 3 4 13314] 5 FNE| §F F53SE | F 102 55 3 S0 AT
43 3 2917 34| 3 FfEan| §F F53E | F L= P 3 104504
415 3 S EEE 44| 5 Zan §F FEEE| § oE ds 3 114052
4F 3 2470 22| 5 ZEM| §F FZ3E| F & ET 3 1227 79
4.3 E 3334 47| IMA| F HIFE ) F 4193 E 138974
45 3 S0 =E] 5 EFEEE| 5 F1ZEE )| = TE 4G 3 TE4
S 3 Z 73944 3 MEE| §F FIEEE | 5 TOET 3 147 53
51 3 Z2311.Z1]| 3 MEH| F FI5E| 3 BS54 3 Flz 48
52 3 Z2ET A1) § W F FEEE| F S5 EE 3 el iy =
53 3 1887 0| 3 S F FEEE| 3 5339 3 FES DS
=4 3 1. 730.79| 3 2GSl §F F5EE| 3 47 15 3 Ereis
545 3 1455 57| 3 EEE| F FEEE| F A0 55 3 4935106
55 3 1.172.31] 3 IS F FEEE| § 2443 3 447 42
LTy 3 EEETT | 8 BN 5 F1EEE| 3 b | 3 ATFE 52
55 3 Gl d45] 3 | F I1IEE | 3 110 3 4596 43
= 3 JE 3] 3 Fe3E5 F I13EE | 3 14 310 3 S10.6E
1A = k| & IEM| F FFAS ) = T4 = AT TS

F i mn e [ElaSarade: ar Seasaa: e pesctngaana

Los cuadros 57ay 57b muestran la amortizacion del préstamo a un plazo de 60 meses o

5 afios; este detalla los saldos, pago a capital, la cuota mensual que se cancelara, los

intereses devengados, e intereses acumulados.

4. Presupuesto de Venta

Los ingresos que se obtendran del proyecto seran determinados en base a la produccion

mensual generada la cual se determino en el plan de produccion. (Ver estudio Técnico).

Para los siguiente afios la produccion se incrementara un 3.7% acumulado anualmente ya

que es la tasa de crecimiento para el sector de productos alimenticios al mes de marzo de

2009, tal como se calculo en el estudio técnico.

e Determinacion del precio de venta

El precio se determino en el estudio técnico de la siguiente manera:
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Participacién de

. Costos Margen de A
Presentaciones . loa Costos : IVA (13%) Precio Fijado
Directos | |1 directos 1.14% | Deneficio
Bolsa de 5 Unidades | $ 0.3 % 038 | % 0,08 010 § 0,91
Bolsade 10 Unidades| $  0.54| § 061 $ 020 018 | % 153
Bolsa de 20 Unidades| $ 034 § 038 % 0.64 018 | % 154

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro anterior muestra el célculo del precio de venta para las 3 diferentes

presentaciones de Pan Arabe, se tomaron en cuenta los costos indirectos, la

participacion de los costos indirectos, el margen de beneficio, y el IVA determinados en

el estudio técnico.

Cuadro No 59: Incremento en los Precios

Incremento del 5.23% para los primeros 5 afios
Presentaciones 2011 2012 2013 2014 2015
5 unidades $0.91 $0.96 $1.01 $1.06 $1.12
10 unidades $1.53 $1.61 $1.69 $1.78 $1.88
20 unidades $1.54 $1.62 $1.71 $1.79 $1.89

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Los precios para los siguientes afios se incrementaran en un 5.23% por ser esta la tasa

de inflacion al mes de marzo de 2009, tal como se muestra en el cuadro anterior.

e Politica de Otorgamiento de Crédito

Se ha considerado un otorgamiento de crédito del 25% para darle facilidad de pago a

sus clientes con el fin de que la empresa tenga la certeza de cubrir el 75% de ventas

al contado permitiéndole cubrir sus costos y gastos de operacién y no poner en

riesgo su liquidez financiera.
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En este apartado se establecen los criterios financieros lo cual permite conocer la

rentabilidad del negocio, en el futuro para ello es necesario analizar cada uno de ellos.

5.1 Punto de Equilibrio

Ya que la empresa manejara tres diferentes presentaciones con diferentes precios, se

utilizara el punto de equilibrio en varias lineas como se detalla a continuacion:

Cuadro No 60: Calculo del Punto de Equilibrio

Concepto Presenfacién Present?cién Present.acién de
de 5 Unidades |de 10 Unidades | 20 Unidades
Precio de Venta $ 0.91 $ 153 $ 154
Costo Variable $ 042 $ 0.55 $ 048
Margen de Contribucion $ 0.39 $ 0.80 $ 0.88
Participacion 53.58% 28.57% 17.85%
Margen de Contribucion Ponderado $ 0.21 $0.23 $ 0.16

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

En el cuadro anterior se muestran los elementos necesarios para el calculo del PE.
Punto de Equilibrio =$ 15,103.56 /0.60 = 25,172.60 Bolsas

A continuacién se relaciona las 25,172.60 unidades con los porcentajes de participacion de

cada presentacion para determinar la cantidad que debe venderse de cada una a fin de

lograr el punto de equilibrio.

Cuadro No 61: Porcentaje de participacion para determinar el PE

Presentaciones PE Participacion | Unidades
5 Unidades 25,172.60 53.58% 13,487.00
10 Unidades | 25,172.60 28.57% 7,191.81
20 Unidades | 25,172.60 17.85% 4,493.00

20

25,172.60 Bolsas

Costos Fijos

15

10

Miles S 5

10 20

35 40
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Presentaciones PE Participacion | Unidades PRECIO TOTAL
5 Unidades 25,172.60 53.58% 13487 $ 091|§$ 1227317
10 Unidades 25,172.60 28.57% 7192 $ 1,53 | § 11.003,47
20 Unidades 25,172.60 17.85% 4493 $ 154 | § 6.919,22

$ 30.195,86

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro anterior muestra los elementos necesarios para el calculo del PE en dolares.

Miles $ i 10 15 20

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

5.2 Valor Actual Neto

Cuostos Fijos

Los flujos han sido descontados a una tasa del 35.09%, la cual fue obtenida por el costo

promedio ponderado de capital, el cual esta compuesto por el costo de la deuda, que

asciende a 28.33% anual por cinco afios.

2011

2012

2013

2014

2015

$ 1.675.40

$ 591458

$ 11.624.05

$ 19.447.81

$ 28.895,00

!

f

!

]

!
|

-14, T57.85
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VAN= ——
(1+i)
VAN = - 14767.95 1.675.40 + 591458 + 1162405 + 1944781 + 28895
1.3500 1.8249 2.4653 3.3304 4.499

VAN=  -14767.95 + 1,240.21+ 3,241.04+ 4,715.07+ 5,839.48+ 6,422.54

VAN= 6,690.39

De acuerdo al comportamiento de los flujos proyectados el proyecto resulta ser

aceptable debido a que el Valor Actual Neto representa un VAN mayor de cero.

Cuadro No 63: Costo Promedio Ponderado de Capital

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
Weighted Average Cost of Capital - WACC
Pasivo no Corriente Monto - $ Peso - % K WACC
Banco Agricola $ 10.000,00 63.42% | 28,33% | 35.09%
Patrimonio 0,00% 0,00%
Tasa de Impuesto 25% 35,09%

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

De esta forma se obtiene la estructura 6ptima de capital para el financiamiento de la

inversion de la empresa.

5.3 Tasa Interna de Retorno

TIR = 50.22%
50% 50.10%  50.20% 50.227%  5040% 5041% 50.42%

TIR VALOR
509% 68,52
50,1 34,60
50,2 1,03
50,22 0

50,4 -66,76
50,41 -70,12
50,42 -73,5

68.52 34 60 103 0.00 - -T0 -
Fuente: Elaborado porGrupo de Investigacion 86.76 ez 73.30
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La tasa que iguala a la suma de los flujos descontados a la inversion inicial es de 50.22%

siendo mayor que la tasa de descuento “K"= 35.09% (Tasa Minima de Rendimiento) por lo

cual se estima que el proyecto sea aceptable y atractivo al inversionista.

5.4 Periodo de Recuperacion

El tiempo que se espera sea reembolsable la inversidn original mediante los flujos netos de

efectivo, el cual se muestra a continuacion.

PR=

Flujos Constantes

INVERSION INICIAL
FLUJO NETQ

Flujos Constantes Descontados

. Flujos
Afio Acumulados
Flujos

1 5 1.675,40 Descontados Acumulado
2 $ 7.589.98

] 1.431,11 e 143111
3 % 19214 03

$ 431554 $ 574665
4 5 38 661,84

5 7.245 11 5 12.581,78
- 5 ALl $ 10,353,904 % 23,345, 70
= 5 Lodli * 13.140,06 2 36.485 77

Periodo de Recuperacion = 2 afios y fraccion

El total de la inversion se recuperara en un periodo de dos anos, debido a que los ingresos

para el primer afio es bajo sin embargo el panorama cambia entre el segundo y tercer afio lo

que permite recuperar la inversién en ese periodo.
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Concepto Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
Ventas Totales $40.308,00 | $44.634,47 | $ 4942532 | $55.258,06 |$ 60.604,91
Costo de Produccién | $ 15.720,00 | $17.407,31 | $ 19.275,73 | $21.344,70 |$ 23.635,73
Margen Sobre Ventas | $ 24.588,00 | $27.227,16 | $ 30.149,60 | § 33.913,36 | § 36.969,18
Gastode $15.103,56 | $15.893,48 | $ 16.724,70 | $17.599,40 |$ 18.519,86
Administracion y Ventas
Depreciacion $ 326267 | $ 326267 | $ 3.262,67 | $ 3.262,67 | $ 3.262,67
Utilidad Operativa $6.221,77 | $ 807101 | $ 10.162,23 | $13.051,29 |$ 15.186,65
Gastos Financieros $ 270252 | $ 236062 | $ 1.90826 | $1.30971 |$ 517,76
I”""dadA“tes e $ 351925 | § 571039 | § 8.253.07 | §11.741,58 | $14.668,89
mpuestos
'R”;F;]‘:aes"o Sl S 87981 | $ 142760 | $ 206349 | $2.93539 | § 366722
(+) Depreciacién $ 326267 | $ 326267 | $ 3.262,67 | $ 3.262,67 | $ 3.262,67
Utilidad Neta $ 590211 | $ 7.54546 | $ 9.45315 | $12.068,85 | $14.264,33

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro anterior muestra el Estado de Resultado proyectado para los proximos 5 afios, el cual

refleja utilidades desde el primer afio.
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Activos Circulantes Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Efeciivoycuentasenbancos | $ 167540 (5 591458 |5 1162405 |5 1944781 |5 2889500
Inventarios materias primas $ 344000($ 597724 |$ 258461|$ 90000|§ w4707
Cuentas por cobrar $ 36779535 446494 (5 251485(5 66919|F 63130
Total activos Circulantes $§ 879335|%5 1635676 |$ 1672351 | § 21,017.00 | § 30473.37
Activo de corto plazo
Herramientas y equipo $§ 139600|% 139600(5 139600(% 139600(% 139600
Depreciacion § 842675 84267 | S 84267 | $ 84267 |§ 84267
Totaldeactivoacortoplazo |$§ 223867 |% 223867 |5 223867 |§ 223867 |$% 223867
Activo a largo plazo
Equipos mayores $ 1210000 |5 1210000|% 1210000 |% 1210000 (% 12100.00
Depreciacion $ 2420005 484000|% 7260005 968000(3% 1210000
Total de activos de largo plazo $ 968000 | $ 726000 |§ 4,84000|% 242000 (% -
Total de activos § 2071202 | § 2585543 | % 23,80218 | § 2567567 | § 3271204
Pasivos a corto plazo
Cuentas por pagar $ 10000|% 500000|% 289136|% 460000|% 1267976
Creditos Bancarios $ 1000000 |% 1000000 (% 1000000 % 1000000 |$ 1000000
Amortizacion del credito § (1058045 (245799)|§ (431028)|S (6.761.13)| $ (10,000.00)
Total Pasivo a Corto Plazo $ 904196 |5 1254202|5 858108 |5 7838875 12679.76
Capital $ 5767955 576795|% 576795(%5 O576795(% 576795
Utilidades Retenidas $ 5902115 7545465 9453155 1206885 |5 14264.33
Total Patrimonio § 1167006 | § 1331341 |§ 1522110 | § 17,836.80 | § 20,032.28
Total Pasivos $ 2071202 | § 2585543 | % 2380218 | § 2567567 | § 3271204

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro anterior muestra El Balance General proyectado para los proximos 5 afios el detalla

las cuentas de pasivos y activos de la empresa con sus respectivos saldos.




Cuadro No 66: Estado de Flujo de Efectivo

147

Flujo de Efectivo Inicio Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flupo Cperaivo
Ushdad Meta $ 5090211 % 754546 |§ 945315| § 1206885 § 1426403
Depreciacionss $ 126267 | % 3PG2ET|% 3P626T| % 3PET| § 3P ET
e s 2639445 428279 |s 61%048|5 ss06ie| § 11.00166
efectivo
Flujo Operativo
Cuenizs por Cobrar $ -Mo00) % (dsa8d)]|§ (51485 % (5701 5§ (631,300
Inveniarios Iniciakes $ d400] ssiam| $ zee s s GaouTol 5 (354538
Cusnizs por Pagar § 10000]% 72530|F 803,16|% 889.36| § 984 52
Total Flujo Operativo & (340,00)| %(2.350,74)] & (2.603.05)| & (2.BB245)| & (3.191,84)
Flujos de Inversiones
| Preoperativas
Gasios Preopersivos ¥ 157255
Inverzsiones largo plazo $ 1208800 %000 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Inversiones cono plazo 4 1.355,00] -$566,00 556600 | $135600 | -%55600 - 565,00
Total de Flujos de
Inversiones Pre operativas| 3 -14.767,85]  $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Total Flujo de Inversion | § 14 76795| -$56600 | -$56600 | -$ 139600 | -$ 56600 -§ 566,00
Flujo Financiero
Creditos Bancanios £ 10.000,00
Amorizacion del prestamo $-105804 | $-139994 | 5 185230 % 245085 % 12887
fpore de Capits $ 575785 $000 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Pago de Dividendos
Total Flujo Financiero $ 1576795 $-1.058.04 | $-130994 | § 185230 % 245085 % 323887
Saldo Final Neto de Eiecivo |3 1.00000 3 67540 % 423918 |$ 570047 % 782376 % 944719
Sakdo Inicial Neto de Efecivo | § $ 1.000000 % 157540 | 5.91458] 5 1162405 § 19.447 B4
Saldo Final de Efectivo § 1000000 & 167540) & 591458 | $11.62405 | § 194781 ] § 25.89500

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

El cuadro anterior muestra lo movimientos de efectivo que realizara la empresa desde el inicio
tomando en cuenta los Gastos Pre - operativas y la inversion inicial al final se determina el saldo

final de efectivo para los 5 afios.
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H. PLAN PUESTA EN MARCHA
Para que la empresa pueda operar segun la ley lo establece es necesario seguir una serie de
pasos que permitan la organizacion de la misma. Es por ello que en este plan se da a
conocer los requisitos que se deben cumplir, los pasos a seguir y las entidades encargadas de
la emisién de permisos y tramites respectivos para la creacién de una empresa. (Ver anexos
de No.7 al No.15)

1. Constitucion de la Empresa
1.1 Forma Juridica de la Empresa

La empresa Kary Sabor Natural, Actualmente no se encuentra constituida como
persona juridica es representada por uno de los socios, el cual es persona natural,
todos los procesos de contratacion y operacion se implementaran segun la normativa
legal.
Kary Sabor Natural, sera constituida como una sociedad Andnima de Capital Variable
ya que segun lo establecido en el articulo191 del Cédigo de Comercio de El Salvador
(2003), es la sociedad ideal para inversionistas, donde los aportes de capital se
hacen mediante la suscripcion de acciones. Se requieren La responsabilidad de los
socios se limita a los aportes en acciones, se requieren por o menos dos socios para
constituir la sociedad y no hay limites en la inversion.
Con la reforma al Art. 192 del Cédigo de Comercio que permite a pequefios
empresarios formalizar una empresa, como Sociedad Anonima para lo cual se
requiere tener suscrito un capital de al menos $25,000, con la reduccién de la
cantidad de dinero a suscribir en la reforma de este articulo facilita el constituir una
Sociedad Anénima.
Con el propésito de ofrecer un servicio que sea complejo y agil para la formalizacién
de las empresas, el Centro Nacional de Registros, los Ministerios de Hacienda,
Trabajo y el Instituto Salvadorefio del Seguro Social, en un esfuerzo conjunto , han
establecido en las oficinas del Registro de Comercio la primera ventanila de

Servicios Integrales, donde se concentran los servicios prestados por las diferentes
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instituciones, con presencia en un delegado por cada institucion, lo que agilizara los

tramites para la legalizacion.

2. Aspectos Legales

Para la formalizacién de la empresa Kary Sabor Natural S.A de C.V. y la obtencién de

todos los registros que conlleva ese proceso, es necesario presentar lo siguiente:

Elaboracion de la escritura de constitucion

Pasos que estan detallados en el Codigo de Comercio de nuestro pais.

Segun el Articulo 21 del Cddigo de Comercio las sociedades se constituyen, modifican,

disuelven y liquidan por escritura publica, salvo la disolucién y liquidacion judiciales.

En base al articulo 22 del Codigo de Comercio:

La escritura social constitutiva debera contener:

1.

® N> oA W N

10.
1.

Nombre, edad, ocupacion, nacionalidad y domicilio de las personas naturales; vy
nombre, naturaleza, nacionalidad y domicilio de las personas juridicas, que integran la
sociedad.

Domicilio de la sociedad que se constituye.

Naturaleza

Finalidad

Razoén Social o denominacién segun el caso

Duracién o declaracion expresa de constituirse por tiempo indeterminado

Importe del capital social; cuando el capital ser variable se indicara el minimo.
Expresion de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes, y el valor atribuido
a éstos.

Régimen de administracion de la sociedad, con expresion de los nombres, facultades y
obligaciones de los organismo respectivos.

Modo de constituir reservas.

Bases para practicar la liquidacion de la sociedad; manera de elegir liquidadores

cuando no fueren nombrados en el instrumento o atribuciones y obligaciones de éstos.
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Ademas de los requisitos aqui sefialados, la escritura debera contener los especiales que

para cada clase de sociedad establezca ésta Codigo.

Pasos para registrar la escritura de constitucion

o Se realiza en el Registro de Comercio.

notario.

Se cancelan los derechos correspondientes.

Se lleva la escritura de constitucion de la empresa debidamente autenticada por un

Luego en el registro de comercio se les elabora el escrito donde se hace constar que

dicha escritura queda registrada en el registro de comercio.

Auténticamente queda registrada la Escritura de Constitucion La Junta Directiva y su

representante legal, debido a que éstas dos dltimas van incluidas en la escritura de

constitucion.

Cuadro No 67: Guias de Tramites

GUIA DE TRAMITE DE LA DOCUMENTACION PARA INSCRIBIR LA EMPRESA EN LAS DIFERENTES
INSTITUCIONES GUBERNAMENTALES

e Requisitos para Obtener NIT e IVA
para personas Juridicas

e Llenar Formulario F210

e Presentar Escritura de Constitucion de
la Sociedad (copia)

e DU o

Representante Legal

Pasaporte vigente del
0 apoderado
(copia)

o NIT de los Socios (copia)

Balance Inicial Original

Credencial o Personeria Juridica del
Representante Legal o apoderado.

NIT del Representante Legal.
Carta de Autorizacion Firmada vy
Autenticada por el Representante Legal
para la persona que hace los tramites.

(copia)

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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Figura No 16: NIT de la Empresa

TEFIO DE HACIEXNDA
AL DE DMPUESTOS INTERNOS

Kary Sabor Natural, S.A. de C.V. ‘

TRIBUTARIANIT)

No. DE IDENTIFICACION I 0614-281209-105-0 ‘

\ FOIMA DXL FUNOONARIO AUTORIIADO

)

(28 12 2009 ‘

DIA MES ANO

FECHA DE EXFEDICION

Figura No 17: Tarjeta de IVA de la Empresa

al —
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¢ Inscripcion de la Empresa en la Alcaldia Municipal

DOCUMENTACION PARA INSCRIBIR LA EMPRESA EN LA ALCALDIA MUNICIPAL

e Llenar Formulario que Extiende Ila
Municipalidad F4

o Presentar Declaracion Jurada de inicio
de Operaciones

e Presentar Escritura de Constitucion
(copia)

e Presentar NIT de la Sociedad (copia)

Balance Inicial (original)

Presentar DUl y NIT del Representante
legal.

Carta de Autorizacion para Hacer el

Tramite

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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¢ Inscripcion en la Superintendencia de Obligaciones Mercantiles

DOCUMENTACION PARA INSCRIBIR LA EMPRESA EN LA SUPERITENDECIA DE OBLIGACIONES

MERCANTILES

1. Documentos a presentar

Inscribir la Sociedad
Presentar Balance Inicial

Escritura de constitucion

2. Elaborar Informacion anual

Presentar balance General

Nomina de la Junta Directiva o
administrador Unico

Nomina del personal administrativo

Nomina de accionistas

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Inscripcion en la Direccion General de Estadistica y Censos. (DIGESTIC)

DOCUMENTACION PARA INSCRIBIR LA EMPRESA EN LA DIGESTIC

o Presentar formulario

o Escritura de constitucion
e NIT de la Sociedad

o NIT y DUI del representante legal

o Balance Inicial (Original y copia)

Para solvencia Anual:

Presentar formulario

Fotocopia de balance

Estado de Resultado

Detalle de Gastos

Cuadro de costos de produccién

(Formulario Industrial)

Fotocopia de NIT

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Inscripcion de la Empresa en el Ministerio de Comercio

DOCUMENTACION PARA OBTENER EL REGISTRO DE COMERCIO

Presenta solicitud autenticada
Comprobante de pago del registro segun el monto de sus activos

Escritura de constitucion (Original y dos copias)

NIT de la sociedad (copia)

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion
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DOCUMENTACION PARA OBTENER EL REGISTRO DE BALANCE

e Comprobante de pago por § 17.14

¢ Presentar balance original y copia reducida al 75% en papel oficial

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

e |Instituto Salvadorefio del Seguro Social

REQUISITOS PARA LA INSCRIPCION DEL PATRONO AL REGIMEN DEL ISSS

e Llenar debidamente la tarjeta de e Si es apoderado presentar el poder
aviso de inscripcién del patrono y (Original y copia)
registro de firmas. o Si el representante legal es extranjero,
o Presentar escritura de presentar pasaporte (Original y copia)
constitucion (Original y copia) e Carta de autorizacion para quien haga
e Tarjeta de NIT e IVA el tramite (Autenticado)
(Autenticada)
e NIT y DUI del representante legal
0 apoderado (autenticados)

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

REQUISITOS PARA INSCRIPCION DEL TRABAJADOR

¢ Llenar debidamente la tarjeta de aviso de inscripcidn del trabajo.
e Partida de nacimiento o carta de minoria

e Dos fotos tamafo cédula reciente

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Para concluir lo que es el proceso de inscripcion se procede al tercer y ultimo paso.

Presentacion de Fichas Llenas y Documentacién Anexa

e Ficha 1y 2 con todos los datos de la empresa, debidamente firmados y sellados.

e Documentacion anexa la cual consiste en:
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e Fotocopia de la Escritura de Constitucion certificada ante un notario, si volvié a
nombrar nuevo administrador Unico o Junta Directiva ambos documentos
debidamente inscritos en el registro de comercio.

e Fotocopia de DUl del Representante Legal y original para confrontarla con la
fotocopia.

e Fotocopia de NIT y su respectivo original para confrontarlo.

Una vez presentados estos documentos en el lapso de 15 minutos se extiende la tarjeta
patronal.

Aspectos Legales a Tomar en Cuenta una Vez Inscrita la Empresa

Una vez le entreguen la tarjeta patronal la empresa tiene cinco dias habiles a partir de la fecha
de inscripcion para presentar la primera planilla de cotizaciones, la cual se elabora
manualmente y se presentara en el departamento de afiliacion, para que posteriormente el
ISSS le extienda y haga llegar esa misma planilla.

Si la empresa no presentare dicha planilla en los cinco dias habiles el ISSS no se la
extendera, lo que le generara una multa de:

El 5% de recargo por los primeros quince dias de retraso, sobre el monto a cancelar de las
cotizaciones por no pagarla en el tiempo indicado. (El periodo de pago se vence el ultimo dia
del mes) y, de un 10% si después de quince dias no es cancelada.

De un 25% sobre el monto a cancelar por no presentar la planilla de cotizaciones en el tiempo
indicado (el periodo de presentacion de planillas es durante los primeros seis dias de cada
mes). Toda empresa que este operando y tenga trabajadores en su organizacién esta
obligada a afiliarse al ISSS.

Todo trabajador esta obligado a afiliarse al ISSS, en igual obligacion esta las empresas de
hacer que se afilien sus empleados, ya que de no hacerlo, el ISSS por medio de sus

inspectores esta en la facultad de imponerle una multa de acuerdo a la ley del ISSS.



¢ Inscripcion de la Empresa en la AFP'S

REQUISITOS PARA INSCRIPCION EN LA AFP'S

Cuando llega a afiliarse a la AFP un trabajador de una empresa que aun no se
encuentra inscrita, se le pide al trabajador que lleve la copia del NIT de la
empresa.

Cuando el trabajador lleva la copia del NIT de la empresa, la AFP inscribe
automaticamente dicha empresa. Al afiliarse otro empleado ya no es necesario
que se lleve la copia del NIT.

Para realizar este trdmite no se necesita ningun tipo de documentacion o

formularios.

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

Inscripcion de la Empresa en el Ministerio de Trabajo

Requisitos para inscripcion de la sociedad.

REQUISITOS PARA INSCRIPCION DE LA SOCIEDAD

e Presentar escrito con los datos de la sociedad

o Elaborar contrato individual de trabajo

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion

¢ Inscripcion del Centro de Trabajo
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Art. 55. - Todo patrono estd en la obligacion de inscribir sus empresas o

establecimiento en los registros que llevaran la direccion general de inspeccion de

trabajo y las oficinas regionales de trabajo. La inscripcién debera hacerse en la Oficina

Regional correspondiente. El interesado solicitara por escrito la inscripcion,

proporcionando los datos que enseguida expresan, los cuales deberan asignarse en el

asiento respectivo.

e Nombre del Patrono y de la empresa o establecimiento, asi como la direccién de

uno y otro:

e Nombre del representante legal de la persona juridica propietaria, cuando proceda,

asi como los datos relacionados con la personalidad juridica de la misma:
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o Actividad principal de la empresa o establecimiento y su activo:

e Numero de inscripcion en el Registro de Comercio de la escritura y constitucion, si
se tratare de una sociedad mercantil y él numero de inscripcion de la credencial del
representante legal de la misma, en los casos provistos por la ley, y,

o La designacion de la persona que representara el titular de la empresa y

establecimiento.

Marco legal para empresas de la Industria Panificadora en El Salvador

De acuerdo a lo prescrito por el Cédigo de Salud en los Art. 83, 86 y 91 corresponden al
Ministerio de salud emitir las normas necesarias que determinen las condiciones esenciales
para la preparacion de los alimentos y bebidas, asi como la inspeccion y control y demas
requisitos indispensables para la autorizacion de instalacion y funcionamiento de los
establecimientos;

. Que de acuerdo con las disposiciones citadas es obligacién de las personas naturales vy juridicas
que produzcan, fabriquen, envasen, almacenen, distribuyan o expendan alimentos y bebidas, asi
mismo de los medios de transporte cumplir con las condiciones esenciales para asegurar la inocuidad
de los alimentos.

1. Que de acuerdo a lo prescrito en El Cédigo de Salud es necesario la elaboracién de las Normas

Técnicas Sanitarias para la Autorizacion y Control de Establecimientos Alimentarios.

3. Sistema Contable a Utilizar

La contabilidad a utilizar en la empresa Kary Sabor Natural S.A de C.V. dedicada a la
produccion y comercializacién de Pan Arabe en el Municipio de San Salvador resulta ser
sumamente importante ya que contribuird a la buena gestion de la misma, la aplicacion de
este sistema contable permitira registrar en forma clara, precisa y oportuna las operaciones
tanto comerciales como administrativas para efectos de llevar registros que soporten todos los
gastos e ingresos que se dan a lo largo de su implementacidn, desarrollo y permanencia.

Este sistema se basa en un sistema manual de procesamiento de datos, que lleve toda la

documentacion formal que la ley estipula, controles contables, en base a una persona natural,



157

que se encuentre registrada en el ministerio de hacienda, por tanto se llevara la siguiente
documentacion:

e Libros de Compras

o Libros de Ventas a Contribuyentes

e Libros de Ventas a Consumidor Final

o Diario Mayor

e Presentacion del IVA

¢ Presentacion del Pago a Cuenta

o Declaracion Anual de Retencion de Renta a Empleados

e Declaracién Anual de Pago a Cuenta

Las cuales seran llevados por el contador auditor a través de la contratacion de un
despacho contable que se encargue de llevar la documentacion antes mencionada en

regla.

3.1 Flujo de Operaciones del Sistema Contable
Cualquier operacion de la empresa, debe ajustarse a transacciones definidas con el
objeto de crear rutina en las operaciones, para lograr facilidad de ejecucion del personal.
El sistema contable para la empresa Kary Sabor Natural S.A de C.V se basa en la

implementacion de los siguientes registros:

o Libro Diario: En este se anotaran diariamente todos los registros de entradas
(ingresos) y salidas de dinero (egresos) por cada operacion que se realice y su
naturaleza. Estos se procesaran detalladamente y en forma simultanea en el libro

diario.
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Figura No 18: Formato de Comprobante de Ingreso

Kary Sabor Matural S A de C VW

! == 4 El Mejor FPan del Libano hasta su Mesa

—

Comprobante de Ingreso No:

Lugar v fecha:
Recibido de: Monto

En concepto de: %

“Valor en letras:

Recibido en: Efectivo Chegue No
Banco:

Firma: Propietaria

Los comprobantes de ingreso serdn numerados y detallaran a su vez el origen del
ingreso, fecha, el monto y la firma de la propietaria. Asi mismo los comprobantes
de egreso (figura No 19), deberan estar respaldados por: comprobantes de crédito
fiscal (figura No 20), facturas de consumidor final y otros relativos que seran
autorizados por la persona quien faculta la salida de dinero. Estos seran enviados
al contador para su registro los cuales seran trasladados a las respectivas cuentas
en el libro mayor.

Figura No 19: Formato de Comprobante de Egreso

Kary Sabor Matural S A de C\

I m- . El Mejor Pan del Libano hasta su Mesa

-

Comprobante de Egreso No:

Lugar v fecha:

Recibido de: Monto

En concepto de: %

“alor en letras:

Recibido en: Efectivo  Chegue No
Banco:

Firma: Propietaria
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Figura No 20: Formato de Comprobante de Crédito Fiscal

Kary Sabor Matural, S_A_. DE C. V. COMPROBA NTE DE CREDITO FISCA L
ro. 2999
Produccion v elaboracion de Pan Arabe FEGISTRO MNo..62567-2
Colonia Layco 7° _Avenida Norte Caza N° 54_S_S MIT.: 0614-251209-105-0
Talefono: 2219-4983 AT ORI A IS A R BT & Tl = Do
Sefores: Fecha:
Direccidan, FRegisto Mo,
Siro:

FAUNiIci pio; MNLT. NG,
Departamento: Cond. Paga:

SERWVIC IOS SERWVICIOS

comMcERTO EXENTOS AFECTOS
SUMA S

[=T=TNE 1396 IV A

SUB-TOTAL
POR ATRASO DE PASD O FALC TU RAVEN CIDA. SE VEMNMTAS EXEMNTAS
CAMNCELARAEL 32 DE INTERES MEMNSLIAL ENTA TOTAL USS
RECISIDS oM ENTREGADO B oM
NOM BRE: NOMBRE:
[=TWE [=TW]E
== rae, 1 PRI A
e oSS TTEETETCEC T
P e ohmt i = S m ] T LSS S

ORIGINAL - Cliente
DUPLICADD - Em isor
TRIPLICADO - Cliente
CUADRUPLICADD -Contabilicad

e Libro de Compras: En este libro se registraran todas las compras que se
realizaron en el mes, por factura, ademas de notas de debito (figura No 21), o
crédito (figura No 22), recibidas, segun corresponda este libro permitira
determinar el total de IVA. Al final el contador clasificara de acuerdo al tipo de

cuenta ya sea de Activo Corriente y/o Activo no Corriente.

Figura No 21: Formato de Nota de Debito

-~
Kary Sabor MNatural S.A. DE C.V. MOTA DE DEEIMTO
Mo, 99329
Produccion y elaboracion de Pan Arabe REGISTRO MNo.:G2567-9
Colonia Layco 7° Avenida Norte Casa WNo S54. 5.5 MIT.: 0614-281209-105-0
Télefono: 221949583 AUTORCACION P RENTA Mo X xx DGl
Sefiores: Feacha:
Direccidn: Registo No.
Siro:
Municipico: M T . MNo.
Departamento: Cond. Pago
SERVICIOS SERVICIOS
COMNCEPTO EXENTOS AFECTOS
SUMA S
SOM: I 13% IVA
Sub-total
Total Exento
Total a Pagar US$
RECIBEIDO POR: EMNTRESA DO POR:
HMOMBRE: HOMBRE:
m Y Ul
FIRM.A F IR A
Tpleso T Saw:Gan Salvador, T Sle e e TIF A B DEL® T AL <mw s
P olstro %00 -9 - MLLT (898 805 X X X -

ORGIMNAL - Clierte

CUPLICA DO - Ervisor
TRIPLICADD - Clierte

. CLA DRILPLICA DO - Contabilidad
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Figura No 22: Formato de Nota de Crédito

- ~
Kary Sabor Matural, S.A. DE C.V. MOTA DE CREDITO )
Mo, 2939
Produccion y elaboracion de Pan Arabe REGISTRO Mo 62567-3
Colonia Layco 7° Avenida Norte Casa No 54, 5.5 MIT.: 0614-281209-105-0
Telefono: 22194983 AUTOREACIDN IMF REN TA Ho. % DSl
Sefioras: Fecha:
Direccidn. Registro Mo,
Siro:
MMunicipio: MI1IT Mo
Departamento: Cond Pago:
SERVICIOS SERVICIOS
CONCEPTO EXENTOS AFECTOS
SUMAS
SO 13%6 VA
Sub-total
Total Exento

FECIBIDD POR:

MTRESADO FOR

MNOMBR=: MNOMBRE:
= ot
FIRM A FIRMA
TARTETST TC I SSn S oacr TEETo e TEEIETEELT AL TS
Fm st o o S LT S v e e
ORIGIMNA L -
CiUP
TRIP
L Sl DRLPLIC J

control de todas las ventas

e Libro de Ventas: En este libro se llevara un
realizadas durante el mes, las cuales pueden ser:
e Venta directa o consumidor final: en donde se utilizara factura de
consumidor final.
Figura No 23: Formato de Factura de Consumidor Final

Kay Sabor Matural, S.A. DE C.V.

Produccion yv elaboracion de Pan Arabe
Colomnia Layco 7° Avenida Norte Caza N 54, 5.5

FACTURA DE COMNSUNMNDOR Fibal
Mo, 2929
RESISTRO Mo :52557-2
MIT - 0614-281209-105-0

Telefono: 22194953 AUTOREACIOH MPRENTA Mo 200 D Gl
Sefiores: Fecha:
Direccidn: Registro Mo

Siro:
Municipio: MNIAIT. Mo
Departamento- Cond. Pago-
SERVICIOS SERVICIOS ]
CONCEPTO EXENTOS AFECTOS

SUMAS

SOM:

Total Exento
Total a Pagar USS

FECIBIDO FOR: — 5O Pom
MNONBRE MNONBERE

DU DU

i [l L FIRNS,

pres os oo fSatuador, TEleTs no TIRAJE D EL 1AL g

Feglstro Foon-g - MLT . SEEE o0
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Las ventas a intermediarios o distribuidores: en donde se anotan cada
uno de los documentos emitidos con comprobante de crédito fiscal (figura

No 20), ademas de las notas de debito o crédito segun corresponda.

Planilla de costos: Dicho registr6 permite conocer en forma diaria y
detallada, la cantidad de insumos utilizados como las horas empleadas en
el proceso de produccion del producto. Deberan ser llevados al final de
cada mes y valorizados por el contador ya que deben centralizarse en el

sistema contable.

Planilla de pagos: Este registrara las remuneraciones y honorarios
pagados mensualmente al personal, especificando sueldo base, beneficios,

0 descuentos aplicados en el mes.

Tarjeta de existencia de materia prima: En el cual se controlara en forma
fisica, monetaria entradas y salidas de insumos que seran utilizados en la
produccion, dando a conocer cantidades de materia prima que se
encuentran en bodega o que ya han sido utilizados. Se llevara al dia en
forma permanente y sera responsabilidad del encargado de produccion.

(unidad de produccidn)

Registro de cuentas por pagar: Este registro se utiliza para llevar un
control de los pagos o compromisos de la empresa a fecha. A su vez
permite conocer con anticipacion los compromisos financieros de la

empresa.
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Figura No 24: Formato de Cuentas por Pagar

Kary Sabor Natural S.A. de C.V
El Mejor Pan del Libano hasta su Mesa

Cuentas por Pagar No:

Lugar y fecha:

Nombre del proveedor: Monto
En concepto de: $
Fecha de pago:

Firma: Propietaria

o Registro de cuentas por cobrar: Este registro se usa para llevar un

control de los clientes o deudores de la empresa.

Resulta ser muy importante porque permite saber en forma permanente
quienes deben, cuanto y la fecha en que deben de cancelar, facilitando asi la

cobranza de esas deudas.

Figura No 25: Formato de Cuentas por Cobrar

Kary Sabor Natural S.A. de C.V
El Mejor Pan del Libano hasta su Mesa

Cuentas por Cobrar No:

Lugar y fecha:
Nombre del deudor: Monto
En concepto de: $

Fecha de cobro:

Firma: Propietaria
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|. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA LA IMPLEMENTAQION DE UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE
UNA EMPRESA PRODUCTORA DE PAN ARABE EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

Actividades

P
o

Registro de constitucion de la empresa

Tramite de crédito en Banco Agricola

Contratacion de personal

Adquisicion de herramientas, mobiliario y equipo

Adecuacion de la planta de produccion

Establecer contacto con proveedores

Compra de materia prima

Compra ¢ instalacion de banner de la panaderia

OO N pnwWw (N |—

Adecuacion de sala de ventas

—
o

Inicio de operaciones
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J. PLAN DE IMPLEMENTACION
Con esto se motiva a los esposos Cabrera para que inicien su futuro negocio que
comenzara como pequefio pero en corto tiempo lograra crecer, tomando en cuenta que el
empresario nace y no se hace, el empresario hace su propio camino. Puede tener ciertas
caracteristicas que en teoria lo puedan favorecer al momento de crear una empresa.
Sin embargo, en el fondo depende del propio emprendedor aprovechar lo que tiene y
hacer lo necesario para adquirir lo que no tiene y lograr el éxito. Ademas de poner en
practica la capacidad y habilidad de establecer relaciones interpersonales con clientes,
proveedores, empresas, bancos, instituciones, etc.
Habiéndose determinado la factibilidad del proyecto a través del anélisis de los resultados
obtenidos mediante la evaluacién del mismo se presenta entonces un plan de
implementacion para su puesta en marcha, que determinara ademas la viabilidad de este.
El plan de implementacion de la propuesta de inversidn esta definido por el programa de
produccion elaborado y comenzara a partir del mes de enero de 2011, iniciando con el
registro de constitucion de la empresa. Ademas de esto se comenzara a partir del
segundo mes, con los tramites necesarios para obtener el préstamo en la institucion que
proporcionara el crédito, (Banco Agricola) el cual se determind en el numeral 2.2 de la
proporcion del financiamiento del proyecto, con la finalidad de hacer la adquisicion del
equipo necesario para la produccion, asi mismo para la parte operativa se necesitara la
contratacion del personal que de inicio a las actividades del negocio, las contrataciones
necesarias seran de un encargado de caja, vendedor, encargado de produccion, dos
operarios que seran los encargados de recepcion de materia prima y transformacién,
como también de empaque y almacenamiento segun detalle del cuadro No 23 del estudio
técnico, la contratacion se llevara a cabo en las primeras dos semanas del segundo mes,
los propietarios de la panaderia formaran parte de la planilla de sueldos y salarios,
ocupando la gerencia general; llegando a un costo en salarios de $14,083.56 para estas
plazas.
Luego se procedera a la adquisicion de maquinaria y equipo mediante la compra en las
diferentes empresas proveedoras, asi mismo se procedera a la adecuacion de la planta de
produccion segun el disefio del apartado 4.4 del estudio técnico. También se establecera

contacto con los proveedores en el tercer mes.
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La compra de materia prima se hara antes de haber instalado todo el equipo dentro del
local, y habiendo colocado el correspondiente banner de la panaderia “Kary Sabor
Natural”, y por ultimo se requerira de adecuar la sala de ventas que sera el lugar donde se
ubicara la Panaderia “Kary Sabor Natural S.A de C.V”, la ubicacion del local es la que se
determind en la micro localizacion del estudio que sera en Colonia Layco 72 Avenida Norte

Casa N° 54, San Salvador, todo para dar inicio a las operaciones.
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CONCLUSIONES

e El estudio de factibilidad para la creacién de una empresa productora de Pan Arabe
en el Municipio de San Salvador, es un proyecto factible ya que segun resultados del
estudio de mercado se estima que existirdn altos niveles de demanda para el

producto.

e El proyecto del estudio de factibilidad es viable ya que se cuenta con los medios

economicos como acceso a préstamos y técnicos necesarios para su puesta en

marcha.

e El proyecto de creacion de la empresa Kary Sabor Natural S.A de C.V es un
proyecto que se puede desarrollar en el corto plazo, ademas el periodo de

recuperacion de la inversion es relativamente corto.

e Para la legalizacion de una empresa de produccion y venta de Pan Arabe se
necesita realizar tramites legales entre los que se encuentran: registro de comercio,
sanitario, alcaldia, ministerio de hacienda entre otros que permitan que la empresa

inicie sus operaciones.
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RECOMENDACIONES

Para alcanzar un nivel de aceptacion del producto al mercado se debe implementar
estrategias de mercadeo de manera que estos contribuyan a satisfacer las
necesidades de los clientes y la empresa aprovechando la demanda potencial

identificada.

Utilizar el estudio de factibilidad como base para justificar ante una institucién

bancaria, que la empresa puede responder ante un posible financiamiento.

Se debe de valorar toda la inversion en el tiempo en el que inicien las operaciones, asi
mismo llevar un control adecuado de las finanzas para garantizar un pronta

recuperacion de la inversion.

Evitar la omision de tramites legales obligatorios, para no incumplir lo establecido por

la ley.
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de Produccion y Ventas en las Microempresas Panificadoras del Municipio de

Pasaquina, Depto de La Uni6n.

e Morales Campos y otros, tesis sobre Estudio de Factibilidad para la Creacion de una
Linea de Financiamiento en el Programa de Crédito de FONAVIPO, Julio 2002

Sitios Web

e Fuente: http//lwww.rrppnet.com.ar/marketing.htm

e http://www.monografias.com/trabajos13/inversion/.shtml

e www.ministerio de economia/censo econémico/2007

e  http://www.mailxmail.com/curso/empresa/emprendedores/capitulo10.htm

e http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/manualesadministrati
vos/default3.asp

e www.solopanes.com/ver-receta.asp?receta=47

e http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/Tesis/Ingenie/saenz_ar/cap5.pdf

Otros
¢ Diccionario Océano, Tomo vocabulario técnico- cientifico
e Laura Pérez y Fabiola Campillo. Factibilidad de la Empresa. (Costa Rica:
Consultorias Futuras; 2001)
e www.eldiariodehoy.com.sv/ lunes10demarzode2003/ pagina 30
e Jesus Reynaldo Flores, Manual para Elaborar un Plan de Negocios (Bolivia: Ed.
Andnima, 2006), p. 24


http://www.monografias.com/trabajos13/inversion/.shtml
http://www.ministerio/
http://www.mailxmail.com/curso/empresa/emprendedores/capitulo10.htm
http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/manualesadministrativos/default3.asp
http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/manualesadministrativos/default3.asp
http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/Tesis/Ingenie/saenz_ar/cap5.pdf
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GLOSARIO DE TERMINOS

Administracion: Es el proceso de Planear, Organizar, Dirigir y Controlar el trabajo de los
miembros de la organizacion y de usar los recursos disponibles para alcanzar las metas

establecidas.

Estrategia: Resultado del proceso de decidir sobre objetivos de la organizacion, de los
cambios de ésta o de los recursos utilizados y las politicas que deben gobernar la

adquisicion, uso y disposicion de los recursos.

Demanda: Se define como el numero de unidades de un determinado bien o servicio que
los consumidores estan dispuestos a adquirir durante un periodo determinado de tiempo y
segun determinadas condiciones de precio, calidad, ingresos, gustos de los consumidores,

etc.

Inversion: Se refiere a todas las inversiones necesarias para la operacién del proyecto.
En esta etapa se realiza la inversion que se ha determinado en la etapa anterior mas el
capital de trabajo con el que se contara para el inicio de operaciones si la naturaleza del

proyecto asi lo requiere.

Funciones: Especificacion de las tareas inherentes a cada uno de los cargos y/o que
forman parte de la estructura organica, necesarios para cumplir con las atribuciones de la

organizacion.

Industria: Es un sector de transformacién, que lleva los bienes a su estado final, de

manera que estén pronto para el uso.

Liderazgo: Forma de influir la accidén de un grupo organizado, tanto en la eleccidn de sus

objetivos como en la obtencién de los mismos.

Mercado: Marco en que la empresa obtiene sus recursos y que consiste en los sectores
de actividad econémica a los que dirige sus productos y servicios.
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Metas: Son los diferente prop6sitos que se deben cumplir para lograr el gran objetivo. Son

fines mas especificos que componen el objetivo principal de la empresa.

Negocio: Actividad econdmica relacionada con objeto de alcanzar un lucro mediante la

prestacion de un servicio o la produccidn, comercializacion o distribucion de bienes.

Objetivo: Es el resultado que se espera obtener, y hacia el cual se encamina el esfuerzo

de conjunto.

Oferta: Se define como el numero de unidades de un determinado bien o servicio que los

vendedores estan dispuestos a vender a determinados precios.

Panificacion: Designa la fabricacion de todos los productos cocidos mediante el uso de
calor seco, que en la mayoria de los casos se aplica directamente por radiacion desde las

paredes de un horno u otro equipo similar.

Politicas: Principios generales que encauzan el pensamiento y la accién de los

componentes de una organizacion hacia la consecucion de unos objetivos.

Promociodn: Incentivos de corto plazo para alentar las compras o ventas de un producto o

Servicio.

Proyecto: Es una inversion planeada de una actividad con el objetivo de crear o ampliar

una empresa o institucion para producir bienes y servicios.


http://www.monografias.com/trabajos6/moem/moem.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/elciclo/elciclo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
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ANEXO No 1: Entrevista

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Entrevista dirigida a los Supermercados distribuidores de Pan Arabe

Datos de Clasificacion:

e Nombre de la empresa:

o Ubicacion de la empresa:

e (Cargo desempefiado:

Contenido:

1. ¢ Qué Marcas de Pan Arabe Venden?

2. Aproximadamente que cantidad venden mensualmente?

3. ¢ Qué Requisitos deben cumplir las empresas para que sean tomados en cuenta

como proveedores?



ANEXO No 2: Cuestionario

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

Cuestionario dirigido a los consumidores de Pan.

Presentacion:

Somos estudiantes de la Universidad de El Salvador y estamos realizando un estudio de mercado
sobre Estudio de Factibilidad para la Creacion de una Empresa Productora de Pan Arabe, por lo que
solicitamos de su ayuda, tomando en cuenta que la informacién proporcionada es estrictamente para

fines académicos.

Objetivo:

Conocer los gustos y preferencias de los consumidores de pan arabe para determinar el nivel de

aceptacion y demanda que tendra en el mercado.

Indicaciones:.

Marque con una “X” la respuesta que considere conveniente y especifique cuando sea necesario.

|. Generalidades:

Sexo:
Masculino ] Femenino []

Edad:
20-290] 30-39[] 40-49 [] 500 mas []

Nivel de Estudios:
Primaria [ ] Secundaria [] Bachillerato [_] Universitario [] Técnico []

Ocupacion:

Profesional/Técnico L] AmadeCasa [
Comerciante/ vendedor ] Pensionado/a [
Estudiante [ Desempleado/a [
Estado Civil:

Soltero (] Casado [ Divorciado [ Viudo (1 Acompafiado []

N° de Miembros que viven en su casa:



Ingresos Mensuales:
Menosde $150 [1 $301-$500 [] $ 701 en adelante []
$151-$ 300 ] $501-$700 [

1. ¢ Tiene Conocimiento de la existencia del pan arabe?
Si L1 No O

(Si su repuesta es afirmativa continuar con las siguientes preguntas, caso contrario pasar a la N° 10)

2. ¢ Ha probado el pan arabe?
si [ No [
(Si su repuesta es afirmativa continuar con las siguientes preguntas, caso contrario pasar a la N°
10)

3. ¢Consume usted pan arabe?
si OI No
(Si su respuesta anterior fue a afirmativa pasar a la siguiente pregunta caso contrario, pasar a la
pregunta N° 11)

4. ; Que lo motivo a consumir pan arabe?
Curiosidad L] Recomendacion []

Valor nutritivo [ Sabor ]
5. ¢Con que Frecuencia Lo consume?

A Diario ] Quincenal [

Semanal ] Mensual [

6. ¢ Cuantas unidades de pan arabe consume al comprarlo?
5unidades (] 10 unidades (] 20 unidades [

7. ¢ Qué marca de pan arabe consume?
Joseph Il Al Baraka [
Autentico ] Mrs. Pittas [
Pitettes Eliezer [] No Recuerda []

8. El pan arabe que actualmente consume satisface sus necesidades.

si [ No [

9. Ha tenido alguna vez problemas en cuanto a la adquisicion del pan arabe
Si I No [

(Si su respuesta es negativa continuar con la pregunta N°12, caso contrario pasar a la siguiente)

10. s Le gustaria probarlo?
si O No [
(Si su respuesta fue si continué con la pregunta N°11, caso contrario agradecemos su
colaboracion)

11. ¢ Porque razén no lo consume?
Precio alto [ Esdificil de adquirir [
No le agrada el sabor ] Otro (Mencione) []




12. Estaria dispuesto a comprarlo
si O No [
(Si su respuesta anterior fue si continué con la siguiente pregunta caso contrario, agradecemos su
valiosa colaboracion)

13. ¢ Que Caracteristica tomaria en cuenta al adquirir el pan arabe?
Precio O] Marca L]
Calidad [J Tamafio L]
Sabor J Empaque [

14. ; Qué lugar preferiria para comprar el pan arabe?

Supermercados [ Mercados [
Tiendas ] Otros ]
Panaderias O]

15. ¢ Porque razdn prefiere comprar en ese lugar?
Accesibilidad [ ] Atencion
Precio ] Caldad [
Higiene OJ Otros ]

16. ; Cuénto es el precio que estaria dispuesto aﬁagar por el pan arabe?
$1.00-$125 [1 $151-$175 $2.00 0o mas
$126-$150 U $176-$200 O

17. ¢ En que medios de publicidad ha escuchado hablar del pan arabe?
Muestras ] Hojas Volantes L]

Propaganda Movil [ Ninguno [l

18. ¢ Qué tipo de promocion le gustaria recibir de las empresas de pan arabe?
Articulos promocionales [ Producto Extra []
Descuentos ] Otros (Mencione) [
Cupones
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ANEXO No 3: Cuadro de Poblacion

EL SALVADOR

POBLACION TOTAL SEGUMN TRAMOS DE EDAD SELECCIOMADOS, SEGUN DEPARTAMENTO ¥
MUNICIPIO. CENSO 2007,

DEPARTAMENTOS Y

POBLACION
I

TRAMOS DE EDAD SELECCIOMADOS

MUNICIPIOS TOTAL

0-3 | q-6 7-17 18 - 59 |ﬁuﬂ|-1.ﬂ.5_
05 - L& LIBERTAD 660,652 49,463 43,730 167,992 342,774 56,693
01 - Santa Tedla 121,90& 7,124 6,061 25,177 71,136 12,405
02 - Antiguo Cuscatlan 33,696 1,675 1,356 £,139 20,480 4,006
03 - Civdad Arce &0,314 4,754 4,283 18,047 30,199 5,021
04 - Coldn 95,980 7,730 6,654 24,161 51,626 6,778
05 - Comasagua 11,870 471 LET 3,436 £,508 957
6 - Chiltiupén 10,857 SB5 830 3,519 4,667 B4s
07 - Hulnbcar 14,4565 1,272 1,001 4,168 &,788 1,145
06 - Jayaque 11,058 280 208 2,829 5,511 1,021
09 - Jicalapa 5,116 478 436 1,669 2,153 378
10 - La Libertad 35,997 3,005 2,577 10,165 17,337 2,823
11 - Muevo Cuscatidn 6,857 450 454 1,780 3,658 555
12 - San Juan Opico 74,280 5,891 5,460 20,333 38,586 5,910
13 - Quezaltepeque 52,643 3,728 3,353 13,038 27,633 4,691
14 - Sacacoys 12,299 951 875 3,210 £,258 995
15 - San José villanueva 13,575 1,146 921 3,730 £,760 1,01%
15 - San Matias 7,314 574 518 2,122 3,382 713
17 - San Pable Tacachico 20,366 1,723 1,614 8,239 4,058 1,731
15 - Talnique 8,254 &80 817 2,315 4,023 61%
19 - Tamanigue 13,544 1,187 1,062 4,252 8,013 1,030
20 - Teotepaque 12,320 1,153 1,047 3,806 5,201 1,02%
21 - Tepecoyo 14,322 1,198 1,105 4,066 6,873 1,080
22 - Zaragoza 22,525 1,774 1,486 £,700 11,823 1,737
06 - SAN SALVADOR 1,567,156 107,534 90,195 364,572 860,326 144,529
01 - San Salvador 316,090 18,036 14,693 62,818 179,380 41,163
02 - Aguilares 21,267 1,628 1,389 &, 566 10,425 1,95%
03 - Apopa 131,286 9,633 8,227 32,832 71,494 2,100
04 - Ayubuxtepeque 34,710 2,329 1,923 7,277 20,263 2,918
05 - Cuscatancingo 66,400 4,837 #,126 16,010 36,416 5,00%
05 - Celgada 120,200 8,110 7,005 29,006 64,525 11,364
07 - El Paisnal 14,551 1,158 93g 4,326 &,856 1,222
06 - Guazapa 22,906 1,754 1,554 &,208 11,382 1,918
% - Topango 103,852 7,224 6,263 25,045 57,287 8,043
10 - Majicanos 140,751 8,542 7,316 29,725 80,013 14,755
11 - Mejapa 20,458 2,313 1,952 7,545 15,317 2,331
12 - Panchimalco 41,260 3,893 3,004 12,186 19,256 2,831
13 - Rosario de Mora 11,377 1,038 a8z 3,439 5,254 764
14 - San Marcos 63,200 4,251 3,540 14,570 34,675 6,173
15 - San Martin 72,756 5,649 4,584 18,720 38,311 5,494
15 - Santiago Texacuangos 19,425 1,304 1,142 4,917 10,199 1,866
17 - Santo Tomés 25,344 1,769 1,570 £,632 13,205 2,168
15 - Soyapango 241,403 15,659 13,338 54,900 135,925 20,580
1% - Tonacatepeque 40,856 8,007 6,605 22,370 49,043 4,671



ANEXO No 4: Ubicacion de las Despensas de Don Juan

La sucursal san Benito esta ubicada en centro comercial plaza san Benito, calle la reforma
#234, san salvador.

La sucursal san Jacinto esta ubicada en calle san Jacinto #13 al poniente 10° avenida sur,
san salvador.

La sucursal las terrazas esta ubicada en 29° calle oriente y 10a avenida norte, san
salvador.

La sucursal la cima esta ubicada sobre calle antigua huizicar y calle san Nicolas,
urbanizacion la cima ii, san salvador.

La sucursal victorias esta ubicada en calle delgado y 2a calle oriente entre 8a y 10a
avenida norte #424, san salvador.

La sucursal cumbres de la escalon esta ubicada en avenida masferrer norte, calle vecinal
y pasaje flores, san salvador.

La sucursal general esta ubicada en arce av. napoledn viera Altamirano y prolongacion
alameda Juan pablo ii no. 41, san salvador.

La sucursal Dario esta ubicada en 7a. av. sur y calle Rubén Dario no. 510, san salvador.

La sucursal centro la libertad esta ubicada en 2a. calle ote. no. 232, san salvador.



ANEXO No 5: Cotizacion
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ANEXO No 6: Manuales de Descripcion de Puestos

KARY SABOR NATURAL S.A. DE C.V.

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

MANUAL DE ANALISIS Y DESCRIPCION DE PUESTOS

San Salvador, Abril de 2010

Autorizado por: Aprobado por: Elaborado por:




KARY SABOR NATURAL S.A. DE C.V.

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

IMPORTANCIA

El manual sera de utilidad para la empresa y daré a conocer la forma en que se encuentra

constituida, asi mismo facilitar a los empleados el conocimiento de sus actividades y

responsabilidades, ahorrando su tiempo y esfuerzo en la ejecucion de sus labores; a la vez

proporcionar una herramienta para el reclutamiento y seleccion del personal.

OBJETIVOS

Precisar las funciones de cada unidad, para definir responsabilidades, evitar
duplicaciones y detectar errores o negligencias.

Permitir una mejor ubicacion del empleado, relacionado con sus conocimientos vy
aptitudes.

Conducir a la correcta realizacion de las labores encomendadas a todo el personal.
Promover el aprovechamiento racional de los recursos humanos, materiales,
financieros y tecnologicos disponibles.

Ahorrar tiempo y esfuerzo en la realizacion de funciones al evitar la repeticion de
instrucciones y directrices.

Servir como medio de integracion y orientacion al personal de nuevo ingreso, para

facilitar su incorporacion a las distintas funciones operacionales.

Autorizado por: Aprobado por: Elaborado por:




Cadigo del Puesto
KARY SABOR NATURAL S.A.DEC.V  |Tipo: 01

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Titulo del Puesto: Familia de Puestos: Gerencia Cadigo de Puesto de
Gerente General Jefe Inmediato:
Cadigo (s) de Puesto (s) | Nimero de Persona (s) que ocupa (n) el Cadigo (s) de Unidad
Tipo que Supervisa: 02, |Puesto Tipo: 1 (s) Organica (s) donde
03, esta (n) asignado (s):
04 01

Nombre del puesto: Gerente General

Objetivo Basico del puesto:

o Garantizar el desarrollo de la empresa en el &mbito productivo, contable, ventas y legal,
velando por el crecimiento mediante la generacion de estrategias que cumplan con los

objetivos propuestos.

Indicadores:

1. Ningun faltante de efectivo.
2. No incurrir en multas innecesarias.

3. Presentacion de estados financieros de forma clara y oportuna.




Pagina: 2

. KARY SABOR NATURAL S.A. DE C.V.
| AARY PAVADLRIA MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS | Cédigo del
Puesto
Tipo: 01

Propdsito del Puesto:

e Llevar de forma clara y precisa la informacién contable y financiera de la empresa y
revisar las diferentes anotaciones en los libros. Detectar errores o inconsistencias en las
operaciones.

Funciones Especificas:

o \Verificar que el personal de la empresa trabaja en funcién del logro de la calidad
requerida.

e Velar por el cumplimiento de los objetivos de la empresa.

e Recibir reportes del encargado de la Unidad de Produccidn y del responsable de la sala
de la venta.

e Realizar las compras de materias primas y suministros.

e Revisar las 6rdenes de compra de la empresa.

e Controlary supervisar el abastecimiento de materias primas y materiales

Especificaciones del Puesto:

e Conocimientos en el manejo y registro y control de documentacion en las operaciones
comerciales de la empresa.

e Conocimiento y dominio del paquete de Office.

Vigencia Reforma Revisado Aprobado Autorizado
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- KARY SABOR NATURAL S.A. DE C.V.

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Cadigo del Puesto
Tipo: 02

Titulo del Puesto: Encargado de
Produccion

Familia de Puestos: Produccion

Cadigo de Puesto de
Jefe Inmediato:01

Cadigo (s) de Puesto (s) Tipo que

Supervisa: 02

Numero de Persona (s) que
ocupa (n) el Puesto Tipo: 1

Cadigo (s) de Unidad
(s) Organica (s) donde
esta (n) asignado (s):
02

Nombre del Puesto: Encargado de Produccion

Objetivo Basico del puesto:

e Mantener el volumen de produccion acordes al nivel de ventas, creando estrategias

que ayuden a cubrir la demanda del producto, y optimizar los recursos y materia prima

para disminuir desperdicios y asi minimizar los costos.

Indicadores:

1. Reduccién de costos.

2. Reduccion de desperdicios.

3. Calidad en el proceso productivo.




Pagina: 2
. KARY SABOR NATURAL S.A. DE C.V.

LAY PR
MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS | Cédigo del Puesto
Tipo: 02

Propdsito del Puesto:

e Administrar el proceso productivo del producto incluyendo mano de obra directa,

materiales y maquinaria.

Funciones Especificas:

o Realizar el control de calidad del proceso productivo del Pan

e Hacer cumplir las normas higiénicas de produccion

e Dirigir y programar la produccién

e Controlar el despacho del producto terminado a la sala de ventas.

e Presentar informes acerca de la Unidad de Produccién a la Gerencia General

e Hacer reporte de requerimiento de materia prima

Especificaciones del Puesto:

e Estudios Universitarios en carreras afines Produccion

e Conocimientos basicos de procesos de produccion

Funcionamiento de maquinaria

Mantenimiento de Equipos

Conocimientos de elaboracion de pan

Vigencia Reforma Revisado Aprobado Autorizado




Cadigo del Puesto
Tipo: 02

. KARY SABOR NATURAL S.A.DEC.V
| KARY PANADLRIA
= - MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS
Titulo del Puesto: Familia de Puestos: Produccion
Operarios del Area de
Produccion

Cadigo de Puesto de
Jefe Inmediato: 01

Cédigo (s) de Puesto | Numero de Persona (s) que ocupa(n) el

(s) Tipo que Supervisa: | Puesto Tipo: 2
ninguno

Cadigo (s) de Unidad
(s) Organica (s) donde
esta (n) asignado (s): 02

Nombre del puesto: Operarios de la unidad de produccion

Objetivo Basico del puesto:

o Poseer habilidades operativas y conocimientos tecnoldgicos propios de la ocupacion,

referidos al proceso productivo del pan.

Indicadores:

1. Produccién del Pan Arabe
2. Calidad en productos
3. Reduccion de costos
4. Reduccion de desperdicios

5. Calidad en el proceso productivo




Pagina : 2

. KARY SABOR NATURAL S.ADE C.V.

. . MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS Codigo del Puesto

Tipo: 02

Propdsito del Puesto:

Elaboracién de Pan.

Funciones Especificas:

Recepcion de la materia prima

Transformar la materia prima en producto terminado
Llevar el producto terminado al lugar de almacenamiento
Mantener limpia la planta de produccion

Y todas aquellas actividades designadas por el encargado de la produccion

Especificaciones del Puesto:

e Conocimientos de elaboracion de pan

e Conocimientos basicos en proceso de produccion

e Estudios minimos de noveno grado

Vigencia Reforma Revisado Aprobado Autorizado
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KARY SABOR NATURAL S.A. DE C.V

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Cadigo del Puesto
Tipo: 04

Titulo del Puesto:
Encargada de Caja

Familia de Puestos: Mercadeo

Cadigo de Puesto de

Jefe Inmediato: 03

Cadigo (s) de Puesto (s) Tipo que | Numero de Persona (s) que

Supervisa: ninguno

ocupa (n) el Puesto Tipo: 1

Cadigo (s) de Unidad
(s) Organica (s) donde

esta (n) asignado (s): 04

Nombre del puesto: Encargada de Caja

Objetivo Basico del puesto:

e Mantener un buen control en la sala venta y distribucién del producto, coordinando al

vendedor de sala.

Indicadores:

1. Buena atencion a los clientes

2. Calidad en productos

3. Facilidad con los nuUmeros

4. Agilidad en tramites administrativos




KARY SABOR NATURAL S.A.DE C.V.

Pagina: 2

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS |Caédigo del Puesto
Tipo: 04

Propdsito del Puesto:

e Responsable de la sala de Ventas.

Funciones Especificas:

o Realizar los cobros a los clientes
e Realizar y recibir llamadas
e Llevar el control general de la sala de ventas

e Realizar la limpieza de la sala de ventas

Especificaciones del Puesto:

e Conocimiento y dominio del paquete de Office.
e Conocimientos en el area mercado.
e Manejo de caja comprobada

e Buena presentacion

Vigencia Reforma Revisado Aprobado

Autorizado




Cadigo del Puesto
KARY SABOR NATURAL S.A.DECV | 11Po: 04
MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS
Titulo del Puesto: Vendedor Familia de Puestos: Cadigo de Puesto de
LSRR Jefe Inmediato:03
Cadigo (s) de Puesto (s) Tipo que Numero de Persona (s) que |Cédigo (s) de Unidad
Supervisa: ninguno ocupa (n) el Puesto Tipo: 1  |(s) Organica (s) donde

esta (n) asignado (s):
04

Nombre del puesto: Vendedor

Objetivo Basico del puesto:

e Vender el producto con todos los requerimientos especificos de buena atencién al cliente,

tratando de satisfacer sus necesidades al adquirir nuestro producto

Indicadores:

1. Aumento de Ventas
2. Numero de clientes satisfechos

3. Contacto con distribuidores




Pagina: 2
. KARY SABOR NATURAL S.A. DE C.V.

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS | Cédigo del Puesto
Tipo: 04

Propdsito del Puesto:

o Atender a los clientes de la mejor manera posible, tratando de mantener el vinculo entre

cliente y empresa.

Funciones Especificas:

e Proporcionar el producto que requieren

e Ordenar el producto en la vitrina para que pueda ser apreciado por los clientes
e Realizar la limpieza de la sala de ventas

e Recibir pedidos de parte de los distribuidores

o Efectuar la facturacion correspondiente a cada pedido despachado.

Especificaciones del Puesto:

e Estudios de bachillerato
e Conocimiento de atencion al cliente

e Buena presentacion

Vigencia Reforma Revisado Aprobado Autorizado




Cadigo del Puesto Tipo:

l AP PRI KARY SABOR NATURAL S.A. DE C.V

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Titulo del Puesto: Contador Familia de Puestos: Asesoria | Codigo de Puesto de

Externa Jefe Inmediato: 01

Cadigo (s) de Puesto (s) Tipo que Numero de Persona (s) que |Cédigo (s) de Unidad (s)
Supervisa: ninguno ocupa (n) el Puesto Tipo: 1 | Organica (s) donde esta

(n) asignado (s):

Nombre del puesto: Contador

Objetivo Basico del puesto:

Llevar los registros contables de forma ordenada y clara, presentandolos en su debido momento,

para llevar un mejor control en las operaciones.

Indicadores:

1. NUmero de clientes satisfechos.
2. Incrementos del volumen de ventas.
3. Ampliacién de carteras de clientes.

4. Cumplimiento de disposiciones legales.




Pagina: 2

- KARY SABOR NATURAL S.A. DE C.V.

i MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS | Cédigo del Puesto

Tipo:

Propdsito del Puesto:

e Apoyar la gestion de la empresa mediante la administracion de los recursos financieros

velando porque existan el capital necesario para continuar con su normal funcionamiento

Funciones Especificas:

e Presentar los reportes de la situacidén financiera de la empresa en el periodo
correspondiente.

e Elaborar los estados financieros basicos requeridos por la empresa.

e Coordinar, revisar y participar en la elaboracion de los presupuestos con que cuenta la
empresa

e Realizar los registros en libros contables diario mayor, elaborar planillas de sueldos

e Llenar las declaraciones de impuestos al valor agregado (IVA), impuesto sobre la renta y

pago acuenta

Especificaciones del Puesto:

e Graduado en licenciatura de Administracién de Empresas o Contaduria Publica.
e Conocimiento y dominio del paquete de Office

e Conocimiento de leyes contables y laborales

Vigencia Reforma Revisado Aprobado Autorizado




ANEXO No 7: (Registro de Matricula y de Establecimiento por primera vez)

CENTRO NACIONAL DE REGISTROS

REGISTRO DE COMERCIO

; actuando
en mi calidad de Representante Legal de la sociedad denominada:

Que se puede abreviar

del domicilio de

(Segun Escritura Publica)

La cual fue constituida por Escritura Publica otorgada en la ciudad de
,alas horas y minutos del dia
de de , ante los oficios del
Notario ; con Giro o Actividad
Econdmica

Por este medio vengo a solicitar a favor de mi representada POR PRIMERA VEZ
Registro de Matricula de Empresa y Establecimiento para el afio:

Para lo cual proporciono los siguientes DATOS:

1 Nombre de la Empresa

2 Direccion de la Empresa:

3 Naturaleza:

4 Actividad Econémica que realiza:

Posee Establecimiento(s): Sl

NO

EN CASO AFIRMATIVO:



Nombre (s) y Direccion (es) de los establecimiento (5):
1

fecha de apertura

fecha de apertura

(si fueren més de dos establecimientos debera presentar anexo con los mismos

requerimientos).

Presento Recibos de pago de los Derechos Registrales para el afio

Sefalo para oir Notificaciones la siguiente direccion:

Teléfono Fax Correo

electrénico

Y comisiono al Sr.
(a) para retirar
certificacion,

(nombre segin documento de identidad)
constancia y notificaciones en mi nombre.

Representante legal

(La firma debe ser autenticada por Notario si no presenta la solicitud el firmante
personalmente)



ANEXO No 8:

(Carta para la obtencion del NIT, NRC (Registro de IVA) y Correlativo de Facturas)

SENORES
DIRECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS
MINISTERIO DE HACIENDA

PRESENTE.-

Yo, , con Numero de
Identificaciéon Tributaria , actuando en
nombre y representacion de la Sociedad

, en mi calidad de
Representante Legal de la misma, seguin nombramiento contenido en la
Escritura de Constitucion de la  sociedad, otorgada el dia

ante los  oficios del Notario
, 2 usted manifiesto:

Que por este medio AUTORIZO a
, mayor de edad, con
Documento Unico de Identidad nimero , para

que a nombre de mi representada pueda gestionar ante su Direccion la
obtencién del Registro del NIT, NRC (Registro de IVA) y Correlativo de
Facturas, de acuerdo a la solicitud contenida en los formularios anexos
identificados con los numeros y [ver niimero de

correlativo de color rojo, ubicado en la esquina superior derecha de los formularios F-210
Y F940).

San Salvador, de de 200___.

Firma del Representante Legal.
[Legalizacion Notarial de Firma del Representante Legal].

[Adjuntar copia del DUI y NIT de la persona autorizada



ANEXO No 9: .
(Formulario del Registro Unico de Contribuyentes (RUC))

g@ REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC) F-210,
HEFUBLIC}DE E:SALVADOR N U M E R 0 D E . 0 i : :

MINISTERIO DE HACIENDA
RECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS

o Tq]
o5l T7josl T3

JENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE
IMER APELLIDO O RAZON SOCIAL

GUNDO APELLIOG O DE CASADA g s

WERES A ,

WBRE COMERCIAL DEL NEGOCIO O ESTABLEGIVENT FRINGAL = D.-E | |
GusEDE (o[ NATURAL | [T

CODIGO DIl TIPO DE PERSONA
[ Tols]

OFESION U OFICIO SI ES PERSONA NATURAL 0 CLASIFICACION DE SOCIEDAD O ENTIDAD s/ E5 PERSONA l
3IDICA

ATOS SEGUN DOCUMENTO DE IDENTIDAD

LE/AVENIDA

LONIA / BARRIO
2ARTAMENTO

Wﬂﬁﬂﬁ%ﬂ
o] oo ooy

E 1]
D R O R T

L D
Heesncomowog
N 1 L 1 e
\nm
N DEL REPRESENTANTE LEGAL 0 APODERADO

et AN T aroosmoo I HIIIIIIIIIIIIIIIIII

RECCION DE CASA MATRIZ
-LE/AVENIDA

-ONIA / BARRIO
ARTAMENTO

ENTIFICACIO]

LIDO(S) Y NOMBRE(S)

DOCUMENTO QUE LO AGREDITA u

DOCUMENTO DE IDENTIDAD

7 DE DOCUMENTO DE IDENTIFICAGION a capio %ﬂ
ANTIFICACION DEL APODERADG

.......-....-ﬂ
LLIDOS) Y NOMBRES) H
POCUMENTO QUE LO ACREDITA (No. DE PODER) u

DOCUMENTO DE IDENTIDAD

? DE DOCUMENTO DE IDENTIFIGAGION H CoBGO Wﬂ

10 BAJO JURAMENTO GQUE L0 DATOS CONTENIDOS EN EL PRESENTE
NeSoN EXPRESION FIEL DE LA VERDAD, papy ) QUE ASUMO LAS . PR RO
NSABILIDADES TRIBUTARIAS CORRESPONDIENTES, EI
2
FECHA DE RECEPCION

_—

FIRMA Y SELLO DEL RECEPTOR
UTORIZADO

BREY FIRMA DEL CONTRIBUYENTE, REPRESENTANTE LEGAL O APODERADO Hg-
9N para recibir notificaciones para efectos tributarios sera e indicado en este formulario conforme el Art. 90 de| Cédigo Tributario,
FORMULARIOS

mmwn,unu.\mw,mmnm.wsomnoummmwtzw
| e T E




ANEXO No 10:
(Solicitud de Asignacion y Autorizacion de Correlativo para la Emision de Documentos

Legales)
' o ‘% WM W bk MOIINAWIUIN T MU WAV WD ORRELATIYY [-54(]1
gf@; PARA LA EMISION DE DOCUMENTOS LEGALES 9 BE SOLizirt
"A':)E’E!.-SAL““’("R POR IMPRENTA b

RIGDEHAJIERDA
cl0N GENERAL DE IMFUESTOS DNTERROS

PENTIFICACION DEL GONTRIBUYENTE
T 7 T : i
HIERERREER NEREREE
T NEREE 5 . RER

| | L1

5| E5 CONTRIBUYENTE
] tva

i
l

JRECCION CASA MATRIZ O SUCURSAL DONDE SE EMITIRAN LOS DOGUMENTOS
TALLE ¢ AVENIDA zlmﬁuv'mmo 3i|111AF‘TG/§.GCAL.

[ TCOLGNACBARRIC 6113| COMPLEMENTO T T
T ———— | —
[ DEPARTAHENTO - 3[15] MUNIGIPIC

-—F'r'LEFOND i‘ 71 |

|<i 1a| CORREQ ELECTRONICO (£-mail
T NOMBRE DE CASA MATRIZ O SUCURSAL GONDE SE EMITIRAN 10S POCUMENTOS B

JENTIFICACIGN IMPRENTA

T T T i - T
TH ] RERRE 1, RO |
1l T ! wi 1
11 IR {14 ¢l | L
! APELLIDOS) Y NOMBRE(S), RAZON O DENOMINACIGN SOCIAL ;

| NUMERO DE AUTORIZACION 5(73| FECHA DE AUTGRIZACION ' g

| NOMERE COMERCIAL IMPRENTA 5

/[RECCION IMPRENTA

TCALLE 7 AVENIDA ¢ [76] NUMERO Jejim] AFTO/i0CH. !
COLGNIA / BARRIO 2 79| COMPLEMENTO - -
DEPARTAMENTO B g jg1| MUNICIPIO . X
.'.'—E.LEFOMO H aeJ X l QE 5 Jcoanso ELECTRONICO (E-MAIL) ) 0
‘TALLE DE DOCUMENTOS Y CANTIDADES A SOLICITAR . )
| DEL . ] AL ;
Fachras ' |2k 340 2 ls1]
Ic_f'\pmbe.mes da Crédiio Fiscal |1 [30| 941 752
2 ds Remision a3 : 5 (42 953
adGige gl o 8143 8[54
Waskk il cl £l
a’_ﬂfoarﬂ Retencion 7/34 4 (45 356
Knopmatn e I 1 e
¥tura de Verte Simpifficada i ,
r./o*..arxtedel.qup'.daémn j '111'::“_‘-‘_ A : sslj
I'JC tebledequudacmr i—;_i{;—; ___________ 348 ' : SQE
i e 54 19 eo,’
STectant de Dovac '4’33' o 7)50 ool

- AMENTO o8 DATOS GO : -
¥a f ONTENIOOS BN LA PRESENTE SOLIC) EX
DAD, POR LD QUE ASU VIO LA PESPONSABILIDAD GO nns?soqoﬁrsﬁﬁ'?g e

HBRE FIRIAR DL CORTRIETERTEFiEs

SENTANTE LEGAL O, AFCUERADG

A LTI o e, T

|
|
|
|
i
1

T RIRMA Y SELI GO

ECEPTOR AUTORIZADG

"'!




ANEXO No 11: (Formulario de Aviso Inscripcion de Patrono ISSS)

Instituto Salvadorefno del Seguro Social

Unidad de Adquisiciones y Contrataciones Institucional

Departamento Monitoreo de Contratos y Proveedores

Lo Seccion Registro y Actualizacién de Proveedores

Formulario de informacién general para inscripcion de nuevo proveedor o actualizaciéon de antiguo proveedor

Persona Juridica

Fecha:
Datos Generales del Proveedor
i Nombre/Razén Social:
2 Nombre Comercial:
3 Namero de NIT:
4 Numero Patronal del ISSS:
5 Numero de Registro de IVA:
6 Actividad Econémica:
Direccion del Proveedor (Oficina Central)
7 Calle/Avenida/Pasaje/Poligono/Block/Senda:
8 Casa #/Apartamento #/Local #:
S Colonia/Barrio/Residencial/Urbanizacion:
10 Municipio:
11 Departamento:
12 Teléfono Fijo:
i3 Teléfono Directo:
14 Conmutador:
15 FAX:
ie Teléfono Celular:
17z Correo Electrénico:
18 Direccién de Pagina Web:
Direccion para Notificaciones
19 Calle/Avenida/Pasaje/Poligono/Block/Senda:
20 Casa #/Apartamento #/Local #:
21 Colonia/Barrio/Residencial/Urbanizacién:
22 Municipio:
23 Departamento:
24 Teléfono Fijo:
25 Teléfono Directo:
26 Conmutador:
27 FAX:
28 Teléfono Celular:
29 Correo Electrénico:
30 Direccién de Pagina Web:
Datos de Persona de Contacto
31 Nombre Completo:
32 Calle/Avenida/Pasaje/Poligono/Block/Senda:
33 Casa #/Apartamento #/Local #:
34 Colonia/Barrio/Residencial/Urbanizacion:
35 Municipio:
36 Departamento:
37 Teléfono Fijo:
38 Teléfono Directo:
39 Conmutador:
40 FAX:
41 Teléfono Celular:
42 Correo Electronico:
Datos de Representante Legal
43 Nombre Completo:
a4 NUumero de DUI/Pasaporte/Carné de Residente:
45 Ndamero de NIT:
46 Correo Electronico:
Datos del Apoderado
a7 Nombre Completo:
48 Numero de DUI/Pasaporte/Carné de Residente:
49 Ndamero de NIT:
50 Correo Electronico:

Nombre y firma de Representante Legal

Sello de la Sociedad

"Estamos cambiando para servirle mejor"

Final Pasaje Cipactly, Colonia Atlacatl Tel. 2239-3586
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ANEXO No 12: (Formulario para la inscripcion de Centros de Trabajo)

() | G s
l‘w g DIRECCION GENERAL'DE‘TNSPECCION DE TRABAJO
OFICINA DE REGISTRO DE ESTABLECIMIENTOS

INSCRIPCION DE PERSONA JURIDICA

Sefior
Director, General de Inspeccién de Trabajo
Ministerio de Trabajo y Previsién Social

Presente
Yo, en calidad de N
NIT a usted atentamente solicito la Inscripcién  del centro trabajo:

en el Registro de Centros de Trabajo en cumplimiento del

Ar. 55 de la Ley de Organizacion y Funciones del Sector Trabajo y Prevision Social.

Direccion del Centro de Trabajo:

Correo electronico:

Activo de |la Empresa es $

(Eseribiren atmera y letras)
Segun Balance General al:

Teléfono:

Actividad Econémica (Comercio, Industria, Servicio):

Nombre de la Sociedad:

Que se puede abreviar:

Direccion;

Nombre Representante Legal

Direccion del Representante Legal

La Escritura de la Sociedad Inscrita bajo el N°. Folios al del Libro N° del

Registro de Sociedades Fecha de Inscripcion La Credencial del chrcsenmnte Legal de

la Sociedad inscrita bajo el N°. del Libro del Registro de la Sociedad, desde el folio

, fecha de Inscripcion (Si no agregan Credencial, favor indicar

hasta el folio
__(en la cual se nombre al Representante Legal o Administrador

numero de Clausula
Unico)
La  designacién de la  persona que representard  al Titular ~ de¢ I Empresa .y

establecimiento: (La designacion lleva implieita la

concesion de las facultades generales del mandato y de las especiales que'érfdfn”éi‘h” El"Art. 113 defE6digo

de Procedimientos Civiles, inclusive la de transigir y con el se entenderdn las demandas y reclamaciones

quedando faculiado para intervenir en ellas)

N

San Salvador, a los dias del mes de de

f - & o Sello

NOTA: Ruégoles presentar esta solicitud con copia y anexar fotocopia de Ia Escritura de la Sociedad,
Credencial de) Representante Legal, Balance General, NIT de la Empresa y Representante Legal.



ANEXO No 13:
(Solicitud de Registro de Marca Formulario FSPI01)

SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA
(Formulario FSPI01)

Hora / fecha de recepcion y sello

REGISTRO DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL

DATOS DEL SOLICITANTE
NOMBRE: Cadigo
EDAD: | PROFESION:
DOMICILIO: | NACIONALIDAD:
CALIDAD EN QUE ACTUA:
[1Personal  [1Apoderado  [1Representante Legal (1 Gestor Oficioso
Si es Apoderado, datos de inscripcion de Poder en el Registro de Comercio:
NUmero Libro de Otros Contratos Mercantiles
Posee alguna de las inhabilidades establecidas en el articulo 99 del Cdigo de Procedimientos Civiles
[1si [1no

Si es Representante Legal, datos de inscripcion en el Registro de Comercio de:
a) Escritura de Constitucion de Sociedad (o Pacto Social vigente):

NUmero Libro de Sociedades
b) Credencial de Junta Directiva:
NUmero Libro de Sociedades

Si acttia como Gestor Oficioso, justificar gravedad y urgencia:

DATOS DEL TITULAR

NOMBRE O RAZON SOCIAL: | Cédigo

DOMICILIO: | NACIONALIDAD:




Si es persona juridica:

NATURALEZA:
Si es persona natural: Si es persona natural:
EDAD: PROFESION:

DATOS DE LA MARCA
NOMBRE/IDENTIFICACION DE LA MARCA:

TRADUCCION:

TIPO DE MARCA:

(1 Comercial o industrial [ De servicios [ Colectiva (1 de Certificacion
PRODUCTOS /SERVICIOS QUE AMPARA:

(si el espacio no es suficiente, escribir en hoja anexa)

CLASE (Clasificacién de Niza):

R 2 i 3 LA L5 6 i o8 i 9
10 121 13 & 14 1 15 ¢ 16 1 17 i 18
19 20 21 4 22 128 24 25 26 | 27
28 29 30 fo 3 i %2 438 G 34 G 3% 36

37 . 38 39 40 41 42 43 44 45
RESERVAS:

(] El derecho de utilizar la marca en cualquier tipo de letra, color o combinacién de colores
[ El derecho de utilizar la marca tal como se presenta
[ Otra: (especificar)

PETICIONES:
e Tener por parte al solicitante (] Agregar documentacién adjunta
o Admitir la solicitud y darle tramite de ley (1 Se invoca prioridad
e |nscribir la marca solicitada (] Otra: (especificar)
ANEXOS:
[ Continuacion de lista de productos/servicios que  [1 15 modelos o ejemplares de la marca
ampara la marca [ Autorizacion de
1 Documentos de personeria (especificar) [ Solicitud prioritaria en el extranjero
1 Documento de fianza (gestor oficioso) [ Otro: (especificar)
NOTIFICACIONES
Indicacién de los medios autorizados por el solicitante para recibir notificaciones
DIRECCION: PERSONA AUTORIZADA (para notificar en

direccién o en la oficina del Registro):

DIRECCION DE e-mail: NUMERO DE FAX:




(si el solicitante sefala este medio se tomara como | (si el solicitante sefiala este medio se tomara
fecha de notificacion el dia de envio del e-mail, del | como fecha de notificacion el dia de envio del
cual se agregara una copia al expediente, lo cual | fax, de cuya confirmacién de envio se agregara
acepta por medio de la indicacion de su direccion | una copia al expediente, lo cual acepta por
de correo electrénico en la presente casilla y la | medio de la indicacién de su nimero de fax en la

firma de la solicitud) presente casilla y la firma de la solicitud)
LUGAR 'Y FECHA:
FIRMA SOLICITANTE SELLO ABOGADO FIRMA ABOGADO DIRECTOR

AUTENTICA DE FIRMA DEL SOLICITANTE
(si la solicitud es presentada por persona distinta del solicitante)

DOY FE: Que la firma que calza la anterior solicitud es AUTENTICA por haber sido
a mi presencia por

de afos de edad, , del domicilio de
, a quien __ conozco e identfico por medio de su
numero

. En la ciudad de
alos dias del mes de de dos mil

INSTRUCCIONES PARA LLENAR FORMULARIO FSPI01

1. Completar a maquina o a mano con letra de molde legible, estampar las firmas y el
respectivo sello de abogado y presentar en las ventanillas de recepciéon de
documentos del Registro de la Propiedad Intelectual.

2. Favor dejar en blanco los espacios escritos en rojo, pues son de uso exclusivo del
Registro de Propiedad Intelectual.

3. En la casilla referente a la Clasificacion de Niza, favor encerrar en un circulo el
numero de la clase a la que pertenecen los productos o servicios que ha expresado

en la casilla anterior.




La autorizacion a que se refiere en la casilla de anexos, tendra que presentarse
unicamente en los casos de prohibiciones establecidas en los literales k y | del Art. 8
y literales f, g € i del Art. 9, o el acuerdo de coexistencia a que se refiere el inciso 4°
del Art. 14, todos de la Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos.

El facsimil o modelo adherido en la solicitud debe ser igual a los 15 modelos que se
anexan. Estos deben tener unas dimensiones méximas de 8 x 8 cms. Si el modelo se
imprime en la solicitud, favor anexar una version en formato digital o enviarla a
propiedadintelectual@cnr.gob.sv, haciendo referencia al nimero de presentacion de
la solicitud.

Si la solicitud es presentada por una persona natural o por el representante legal de
una persona juridica, debera llevar firma y sello de abogado director.

Unicamente cuando se trate del representante legal de una sociedad mercantil
inscrita en el Registro de Comercio o de un apoderado, cuyo poder se encuentra
inscrito en el mismo Registro, bastara relacionar los datos de inscripcion en las
casillas correspondientes sin necesidad de anexar original o copia certificada de los
documentos con que acredita su personeria.

En todos los demas casos de representacion, debera anexar original o copia
certificada de los documentos con que acredita su personeria (Ejemplo: poderes no
inscritos, partidas de nacimiento, etc.) y sefialarlo asi en la casilla correspondiente a
anexos.

Si la solicitud es presentada por una persona diferente al solicitante, debera traer

firma autenticada por notario.


mailto:propiedadintelectual@cnr.gob.sv

ANEXO No 14:
(Solicitud de Registro de Nombre Comercial o Emblema Formulario FSPI102)

SOLICITUD DE REGISTRO DE NOMBRE COMERCIAL O EMBLEMA
(Formulario FSP102)

Hora / fecha de presentacion y sello

REGISTRO DE PROPIEDAD INTELECTUAL

DATOS DEL SOLICITANTE
NOMBRE: Cddigo
EDAD: | PROFESION:
DOMICILIO: | NACIONALIDAD:
CALIDAD EN QUE ACTUA:
[1Personal ] Apoderado (] Representante Legal [ Gestor Oficioso
Si es Apoderado, datos de inscripcion de Poder en el Registro de Comercio:
NUmero Libro De Otros Contratos

Mercantiles

Posee alguna de las inhabilidades establecidas en el articulo 99 del Cédigo de Procedimientos Civiles
[1si [Jno

Si es Representante Legal, datos de inscripcion de Poder en el Registro de Comercio:
A) Escritura de Constitucion de Sociedad (o Pacto Social vigente):

NUmero Libro De Sociedades
b) Credencial de Junta Directiva:
Numero Libro De Sociedades

Si acttia como Gestor Oficioso, justificar gravedad y urgencia:

DATOS DEL TITULAR

NOMBRE O RAZON SOCIAL: Cadigo

DOMICILIO: | NACIONALIDAD:

Si es persona juridica:




NATURALEZA:

Si es persona natural: Si es persona natural:
EDAD: PROFESION:

DATOS DEL NOMBRE COMERCIAL O EMBLEMA

NOMBRE/IDENTIFICACION DEL NOMBRE COMERCIAL O EMBLEMA:

TIPO DE SIGNO DISTINTIVO:
[J Nombre Comercial (] Emblema

TRADUCCION:

GIRO O ACTIVIDAD MERCANTIL DE LA EMPRESA O ESTABLECIMIENTO(S) QUE IDENTIFICA:
(si el espacio no es suficiente, escribir al reverso o en hoja anexa)

RESERVAS:

(] El derecho de utilizar la marca en cualquier tipo de letra, color o combinacién de colores
[ El derecho de utilizar la marca tal como se presenta

[ Otra: (especificar)

PETICIONES:

e Tener por parte al solicitante 1 Agregar documentacion adjunta

o Admitir la solicitud y darle tramite de ley [1Se invoca primer uso comercial

o |nscribir el signo distintivo solicitado [1 Otra: (especificar)

ANEXOS:

[ Continuacion de giro o actividad mercantil de la 115 modelos o ejemplares del signo distintivo
empresa o establecimiento que identifica 1 Otro: (especificar)

[ Documentos de personeria (especificar)
(1 Documentos de fianza (gestor oficioso)

NOTIFICACIONES

Indicacion de los medios autorizados por el solicitante para recibir notificaciones

DIRECCION: PERSONA AUTORIZADA (para notificar en direccion

o en la oficina del Registro):

DIRECCION DE e-mail: NUMERO DE FAX:
(si el solicitante sefiala este medio se tomara como fecha | (si el solicitante sefiala este medio se tomara como
de notificacién el dia de envio del e-mail, del cual se




agregara una copia al expediente, lo cual acepta por fecha de notificacién el dia de envio del fax, de cuya

medio de la indicacion de su direccion de correo

electrénico en la presente casilla y la firma de la solicitud) | confirmaciéon de envio se agregard una copia al

de la solicitud)

expediente, lo cual acepta por medio de la indicacion

de su nimero de fax en la presente casilla y la firma

LUGARY FECHA:

FIRMA SOLICITANTE SELLO ABOGADO FIRMA ABOGADO

DIRECTOR

AUTENTICA DE FIRMA DEL SOLICITANTE
(si la solicitud es presentada por persona distinta del solicitante)

DOY FE: Que la firma que calza la anterior solicitud es AUTENTICA por haber sido

a mi presencia por

de anos de edad, , del domicilio de
a quien ___ conozco e identifico por medio de su

. En la ciudad de

)

numero
,a

los dias del mes de de dos mil

INSTRUCCIONES PARA LLENAR FORMULARIO FSPI02

10. Completar a maquina 0 a mano con letra de molde legible, estampar las firmas y el
respectivo sello de abogado y presentar en las ventanillas de recepciéon de
documentos del Registro de la Propiedad Intelectual.

11. Favor dejar en blanco los espacios escritos en rojo, pues son de uso exclusivo del
Registro de Propiedad Intelectual.

12. El facsimil o modelo adherido en la solicitud debe ser igual a los 15 modelos que se

anexan. Estos deben tener unas dimensiones maximas de 8 x 8 cms. Si el modelo se




13.

14.

15.

16.

imprime en la solicitud, favor anexar una version en formato digital o enviarla a
propiedadintelectual@cnr.gob.sv, haciendo referencia al nimero de presentacion de
la solicitud.

Si la solicitud es presentada por una persona natural o por el representante legal de
una persona juridica, debera llevar firma y sello de abogado director.

Unicamente cuando se trate del representante legal de una sociedad mercantil
inscrita en el Registro de Comercio o de un apoderado, cuyo poder se encuentra
inscrito en el mismo Registro, bastard relacionar los datos de inscripcion en las
casillas correspondientes sin necesidad de anexar original o copia certificada de los
documentos con que acredita su personeria.

En todos los demas casos de representacion, deberd anexar original o copia
certificada de los documentos con que acredita su personeria (Ejemplo: poderes no
inscritos, partidas de nacimiento, etc.) y sefialarlo asi en la casilla correspondiente a
anexos.

Si la solicitud es presentada por una persona diferente al solicitante, debera traer

firma autenticada por notario.


mailto:propiedadintelectual@cnr.gob.sv

ANEXO No 15:
Formulario de Informacién de Empresa

]— __ Para uso inferno
It Cod. documento:

conia’®

Por el mafiana que td quieres

N

FORMULARIO DE INFORMACION
DE EMPRESA-PRIVADA

CreaciondeNT [
Actualizacién de Informacion [

Datos de la empresa

Nombre comercial:

Razén social: t NIT:

Giro del negocio:

Direccion:

Municipio: | Departamento:

Punto de referencia:

Teléfono: } Fax:

Representante Legal

Nombre completo del Representante Legal:

Correo elecirénico:

Teléfono: l Fax:

|

|

|

|

!

|
Correo electronico: 1t
e
|

|

|
Al

Contactos inscritos al Programa “Confia Empresarial” para envio de informacién electrénica

Se auferiza a Nrecibir
Cargo Nombre Correo elecironico Teléf inf i0 fidencial
via electrénica®
|
Gerente Administrativo t J Si } No |
. . | == |
Gerente Financiero 1 i ’ ‘ Si No 1
Gerente Recursos l . -
Humanos o I — —
Jefe de Recursos | | .
Si No
Humanos | L |
Jefe de Planilla ] 1 l J Si ' No }
Encargado de Planilla ’ S No !

* El Firmante acepta que el coreo elecironico que ha proporcionado sea almacenado en la base de datos de AFP CONFIA. Al aceptar que se le remita
informacién por correo electrénico, reconoce que dicho medio no es seguro y que la informacién puede ser interceptada, exiraviada o exiraida por
personas extrafias y releva de responsabilidad a AFP CONFIA por el uso de este medio de envio de informacin. El firmante se compromete a nofificar ala
AFP cualquier cambio en la informacién proporcionada en éste formulario.

Nombre, cargo y firma Representante de la empresa Sello y fecha

A e R Para uso interno
~ Empleado que recibi6 el Formulario de Actualizacion de Informacion de Empresa-Privada.

_Codigo: | Nombre:

_Departamento: | Fecha derecepcion:

Comentarios:
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